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RESUMEN

La presente investigacion, busca proponer estrategias empresariales para
optimizar la rentabilidad econdmica en la empresa, mediante la utilizacion de
herramientas de gestion empresarial, se tiene como finalidad brindar informacion
necesaria para apoyar en el control y analisis de las actividades de una empresa y
generar un beneficio rentable en un futuro, siguiendo con los objetivos y valores
principales de la empresa, para dar cumplimiento a este objetivo se realiz6 una
investigacion de tipo descriptivo propositiva con un disefio no experimental. El
fundamento tedrico de la investigacion precis6 como variable independiente las
estrategias empresariales y como variable dependiente optimizar la rentabilidad,
teniendo como poblacién los trabajadores de la empresa DISTRIBUIDORA
RENACER FARMA siendo el tamafio poblacional 7 trabajadores, el gerente,
contador, asistentes y vendedores. Se definid asi la muestra no probabilistica, por
conveniencia, el gerente, fue elegido de manera intencional, debido a su
experiencia laboral y conocimiento de las actividades en la empresa. Se le aplicé
como instrumentos de recoleccion de datos la guia de entrevista y la guia de
analisis documental, aplicada a los PDTs de IGV-RENTA, comprobantes de pago,
hojas de trabajo y estados financieros proyectados del afio 2017. Para finalmente
concluir que la aplicacion de estrategias empresariales, conlleva a una gestioén de
actividades ordenada y controlada, que permite optimizar la rentabilidad

econdmica en la empresa, como por ejemplo gestion de ventas y cobranza.

Palabras clave: Estrategias, gestion, planificacion, rentabilidad



ABSTRACT

This research, seeks to propose business strategies to optimize the economic
profitability in the company, through the use of business management tools, is
intended to provide necessary information to support the control and analysis of
the activities of a company and generate a profit profitable in the future, continuing
with the objectives and main values of the company, in order to comply with this
objective, a descriptive, propositive research was carried out with a non-
experimental design. The theoretical basis of the research required as an
independent variable business strategies and as a dependent variable to optimize
profitability, taking as a population the workers of the company DISTRIBUIDORA
RENACER FARMA being the population size 7 workers, the manager, accountant,
assistants and salespeople. The non-probabilistic sample was defined, for
convenience, the manager was chosen intentionally, due to his work experience
and knowledge of the activities in the company. The interview guide and the
document analysis guide applied to the IGV-RENTA PDTs, payment vouchers,
worksheets and projected financial statements for 2017 were applied to it. Finally,
it was concluded that the application of business strategies, leads to an orderly
and controlled management of activities, which allows optimizing the economic

profitability in the company, such as sales management and collection.

Keywords: Strategies, management, planning, profitability



INTRODUCCION

1.1. Realidad Problematica

El sector farmacéutico es un mercado empresarial, distinto a las demas
actividades economicas que son desarrolladas en el mundo, la decision del
consumidor se rige por el presupuesto que este tenga al momento de
realizar las compras, segun la prescripcion médica u auténoma, segun la
Organismo Mundial de la Salud, los medicamentos son productos que son
utilizados para la prevenciéon, diagnostico y/o cuidado del bienestar de la

persona de quien lo administre.

En el ambito empresarial el analisis de la situacion de competitividad es una
herramienta necesaria, aunque, segun Gonzalez (2009), no siempre es
evaluada como una variable que resulta de la interaccion de muchas
variables, tanto de orden interno a la empresa como de aquellas que estan

presentes en el entorno empresarial.

Al respecto, Cuervo (2004) propone que la creaciéon de riqueza y el
dinamismo de un pais se sustentan sobre la competitividad de sus
empresas, y ésta depende basicamente de las capacidades de sus

empresarios y directivos.

Sanchez (2009) destaca que la crisis financiera internacional obligd a
reflexionar sobre la viabilidad de las micro, pequefias y medianas empresas
peruanas, reconociendo el papel que las MYPES, por ser un instrumento de
cohesién y estabilidad social al dar oportunidades de empleo (bien sea
formal o informal) a personas con o sin formacion profesional, por ello el
conocimiento del comportamiento de los sectores productivos en Peru es util
para entender la dindmica de los factores que motivan el crecimiento en las

actividades econdmicas.
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Es importante analizar todos los riegos tantos internos como externos que
tiene toda empresa, la cual en las micro y pequefias empresas no son
tomadas en cuentan, ante un planeamiento estratégico, para generar
utilidades. Si una empresa no cuenta con una organizacion, coordina, dirige
y controla los recursos de su empresa, como va a lograr competir en el

mercado en que se encuentre realizando su actividad empresarial.

En el ambito nacional, las empresas tienden a cerrar sus negocios, porque el
nivel de competencia del mismo mercado es mayor a la capacidad de
gestion empresarial que se tenga, obtienen perdidas de liquidez, por el alto

nivel de ventas al crédito que el negocio realiza.

El manejo del negocio es llevado de manera empirica, no cuentan con un
asesor especialista, que le permita solucionar los problemas que le acarrea
con empresario, ya sea por un factor econémico o por miedo al cambio que

este obtenga al seguir sus indicaciones.

La Escuela de organizacion industrial (2012), nos dice que se tiene que
analizar los blogues de nuestra empresa, entendiéndose como bloques a las
areas con las su empresa cuenta, en ello tenemos la segmentacion de los
clientes, la propuesta de valor que nuestra empresa oferta, el medio
distribuir, la manera interpersonal a nuestros consumidores, las actividades
claves que utilizan para dar soluciones a sus problemas, la manera en que

analizan sus costos y gastos empresariales.

Un claro ejemplo de estrategia empresarial, para alcanzar nuevos clientes
potenciales es la de la empresa Lenovo, cuya estrategia denominada por el
Diario Gestion (2017), conquistando a las Mamas Tec, la empresa realizado
un estudio de mercado en las madres, obteniéndose como resultados que el
80% de las madres utilizan la tecnologia para monitorear y controlar las
actividades que realizan sus hijos en las redes sociales, este estudio de
mercado permitié que la empresa Lenovo, incremente sus ventas en un 5%

correspondiente al afio pasado, analizando nuevos clientes potenciales, y
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brindando productos que sean accesibles y manejables para las madres

contemporaneas.

A nivel local, las empresas no cuentan con un posicionamiento estratégico
en el mercado en que ejercen su actividad, esto se debe a que las grandes
empresas estan liderando nuestro mercado, y tienen nuevos mecanicos de
distribucion de sus productos y nuevas plataformas de pago, la cual permiten
gue las ventas sean al crédito, y en menor porcentaje al crédito, pero estas
llegan a tener una serie de politicas que aseguran al empresario, obtener su
dinero en tiempo pactado y si no se llega a concretar el pago, se obtendra

adicional a ello un pago de intereses.

Ese tipo de comercio no se ve adaptado en las mypes, porgue no hacen uso
de las estrategias y no usan los recursos legales y tributarios que toda
empresa puede tener, para ello tienen tomas decisiones nuevas que le
permitan insertarse y competir en el mercado, dandole por ejemplo un valor
agregado a sus productos, brindando una atencion personalizada y de
calidad humana, realizandose un analisis FODA para visualizar la situacion

en la que se encuentran.

La empresa Distribuidora Renacer Farma, ha podido notar que existe una
deficiencia en el manejo de la gestion operativa, relacionada a ella ventas y
cobranzas, el principal problema radica en que se estableci6 como periodo
de pago un rango de 30 a 45 dias, la cual esta dentro del periodo de pago a

proveedores.

Se puede percibir la necesidad de contar con estrategias empresariales, que
le permita mantener su cartera de clientes y abrir la posibilidad de “volver a
prestar’. Esto tiene que ser, realizado de manera estratégica con el objetivo
principal de crear conciencia en el cliente en efecto al pago pendiente, el
cual es poco probable la utilizacion de este recurso en micro y pequefas

empresas, y asi se obtenga repercusién en la economia de la empresa.
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Como parte integral ante cualquier proceso a realizar, es la cobranza y no
debe ser entendida por nuestro cliente como un dltimo requisito, es ahi
donde tiene que realizar actividades especificas de cada subproceso:

promocion, evaluacion, etc.

Por ende, es importante realizar una gestion de cobranza, ya que sin un
control adecuado en la empresa estos puedes llegar a representar entre el
50% hasta el 70% de valor de los activos, generando deficiencias financieras
en el capital de trabajo, afectando fundamentalmente a la liquidez e inversion
a corto plazo.

La utilizacion de estrategias empresariales para obtener ventas al contado
contribuird de manera efectiva para la empresa, porque va a aumentar el
vinculo cliente — empresa (fidelizacién de cliente), que se traduce en mayor
flujo de efectivo por disminuir gastos incurridos en realizar gestiones de
cobranza, agregando a estos beneficios es un mayor nivel de rotacién de las
cuentas por cobrar, favoreciendo al cumplimiento a nuestros proveedores y
obligaciones financieras.

Asi mismo, la empresa contara con una cartera de clientes, en donde
mutuamente podran crecer empresarialmente, y le permitird ingresar con

nuevos productos mas competitivos en el mercado en el que se encuentra.

1.2. Trabajos previos:

Gonzales (2014) en su tesis, gestion empresarial y competitividad en las
mypes del sector textil en el marco de la ley n° 28015 en el distrito de la
victoria - afio 2013, cuyo objetivo general es determinar la influencia del
presente trabajo mencionado para establecer politicas de gestion donde
utilizé una investigacion no experimental. Tuvo como poblacion las empresas
del emporio Gamarra, en una poblacion de 240 personas entre hombres y
mujeres, obteniéndose por formula una muestra de 50 personas, como

técnicas de investigacion, se aplico la encuesta.
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Esta investigacion es precedente directo para este estudio porque detecta en
que el mercado peruano, las empresas no hacen uso de un planeamiento
empresarial, no cuentan con politicas empresariales, que le permitan ser una
sélida organizacion, no cuentan con los recursos necesarios para crear una
gestion empresarial optima y ser una empresa de competencia en el

mercado.

Si las empresas no cuentan con una buena gestibn empresarial, que les
permita darle un valor agregado a su negocio, a sus productos, haciendo uso
de la planificaciéon, buscando nuevas herramientas de crecimiento y fomentar
el negocio, para generar utilidades, llegard en un momento en que el

mercado los absorbera.

Castillo (2005), en su tesis Decisiones financieras efectivas para el

desarrollo empresarial, en el marco de la economia social de mercado.

En su presente trabajo, el autor describe que tan importante es tomar
decisiones financieras, al ser efectivas para contribuir de manera continua la
productividad, competencia y el crecimiento de las empresas en el rubro en
el que se encuentren, todo esto desarrollado en un libre mercado.

Ricardo (2011) en su tesis implementacion de una metodologia de cobranza
sistematizada en una empresa de financiamiento, cuyo objetivo general
Implementar una metodologia de cobro sistematizada en una empresa de
financiamiento. Donde utiliz6 una investigacion aplicativa, dicha realizacién
fue empirica, por ausencia total de métodos o técnicas fundamentadas

cientificamente.

Es importante tomar como antecedente a este autor, porque nos habla que
la gestion de cobranza consiste en desarrollar actividades que permitan
alcanzar la recuperacion del cobro de una manera eficiente y nos dice que
utilizando estrategias al momento de realizar el cobro permite cuidar la

relacion con el cliente, logrando asi fidelizacién.

15



Para ello hay que tener en cuentas los canales de comunicacién que tiene
nuestro vendedor con el cliente, si conocen en su totalidad la informacion y
las condiciones de la negociacion. Si se contard con un software de
captacion de informacion del cliente, este permitira hacerse un seguimiento
continuo, si es manual, la tarea ha de ser de manera organizada y entendible

para quien realice la actividad de cobranza.

El area involucrada en capacitar al personal de ventas para asi lograr
responder de manera adecuada ante alguna queja o reclamo si existiese de
un producto es recursos humanos, esto permitira que el cliente sea tratado

de manera adecuada en la brusquedad de la solucion.

Arrincon (2005), en su tesis Estrategias y ventajas competitivas para el
desarrollo de las pymes agroindustriales en el Perd. Cuyo objetivo general
es Determinar las estrategias y ventajas competitivas de las pymes
agroindustriales del Peri mediante el andlisis de la situacion de las
empresas para que sean eficientes y eficaces y a la vez competitivas en el
mercado nacional e internacional, tipo de investigacién descriptiva, cuya
poblacion son todas las mypes haciendo un total de 12015 empresas,
obteniéndose una muestra de 192 empresas. La técnica de recoleccion de

datos fue encuesta e entrevista.

El autor manifiesta que las deficiencias estructurales de las pymes en el
sector agroindustrial, es la falta de estrategias y herramientas para la
produccion y comercializacion de sus productos, asi como el alto indice de

informalidad del sector agricultura.

Sea el tipo de empresa, que busque implementar estrategias empresariales
para generar rentabilidad econdémica, debe realizar sus planes proyectados
al futuro, en este caso el proyecto en mencidén nos informa que la empresa
agroindustrial, tenia como fuerte de informacion una proyeccion del INEI que
para el 2025 la poblacion peruana aumentara en 10millones de personas,
teniéndose como problema que los recursos y tecnologia que el sector
agroindustrial posee para satisfacer la demanda de alimentos sera de factor

negativo.
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La cual las empresas del sector agricultura tendran aumentar la calidad de
suelos, mejorar y conservar la calidad de ellos. Tendran que adoptar nuevas
iniciativas para el cuidado de sus hectareas de terreno y buscar nuevas
alternativas tecnoldgicas, buscaran politicas de ayudas por parte del estado,
para crear incentivos econémicos y desarrollar nuevas tecnologias para
garantizar el suministro estable de alimentos nutricionales, para el consumo

humano.

Aqui se ha de notar el liderazgo que tenga las empresas del sector
agricultura, buscando alianzas con los productores, exportadores
agroindustriales, pequefios agricultores y trabajar de manera estratégica

como mejorar su produccion y permanencia en el mercado.

Sanchez(2004), en su tesis estrategias competitivas en el mercado
farmacéutico peruano caso de la empresa alfa, cuyo objetivo general, es
encontrar el mejor conjunto de estrategias para la empresa ALFA
determinada en funcién del andlisis que se haga de ella tanto interno como
externo pues esta empresa no puede competir solo en funcion al precio por
varios factores. El tipo de investigacibn es descriptivo de disefio no

experimental transeccional

Esta investigacion es precedente directo para este estudio porque se realiza
un andlisis a las posibles estrategias a utilizar, como las tiene la empresa
farmacéutica ALFA. ElI autor nos manifiesta que las estrategias
empresariales a utilizar son variadas y se deben tanto por la diferenciacion,
costos del producto y la segmentacién del cliente, se dice que se tiene que
buscar una estrategia adecuada para la serie de casos que cada empresa
tenga que dar solucidn, recalca que el mercado farmacéutico es muy
competitivo, genera utilidades rentables para la inversion que realiza el

empresario.
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Se tiene que buscar que las estrategias empresariales, para que realmente
generen un valor agregado a la rentabilidad y a los procedimientos
empresariales, no ser estrategias imitadas, sino mas bien, de innovacién
competitiva. Si bien el sector farmacéutico, tiene como influencia econémica
el precio, no tiene que ser el factor clave en la estrategia, porque si
realizamos, descuentos, promociones, precios especiales, el negocio no
seria rentable y con el tiempo no tendremos mas opcion de oferta en el

precio.

Para ello, se debe buscar trabajar con el personal de la empresa, el valor
agregado del producto, diferenciarnos como empresa, teniendo en
consideracion que la competencia en este mercado no es solo nacional, si
no que existe desde inicios de afios la llega de empresas farmacéuticas del
extranjero, que buscan acaparar el mercado, con sus grandes cadenas de

boticas y/o farmacias, desligando de a pocos al mercado nacional.

La estrategia mas importante que debe manejar y trabajar las empresas es
el capital humano como se menciono en el parrafo anterior, porque esta en
ellos la ventaja competitiva diferencial, saber de nuestra competencia
cercana, descubrir que nos hace mejor que nuestros competidores y
concentrarnos es utilizar esos recursos, con todo ello estaremos preparados
para superar a cualquier otra empresa del sector, desarrollar esa capacidad

para idear e innovar como posicionarnos de manera exitosa.

El buscar nuevos productos calidad, nuevos mercados relacionados al sector
es importante para el desarrollo empresarial, tener en consideracion que la
venta de nuestros productos es por prescripciébn médica, sugerencia de un
quimico farmacéuticos o por algun tipo de publicidad. Entonces conocer de
manera adecuada la segmentacion de los clientes es un logro importante en

el desarrollo de las estrategias empresariales en su adaptacion.
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1.3. Teorias relacionadas al tema

1.3.1. Planificacién

Segun Porter (2009), es conocido también como un plan general organizado.
Aqui se establece objetivos, escogiéndose el medio mas adecuado para el
logro de los mismos antes de realizar algun tipo de accion. La planificacion
ademas es un proceso en donde se ha de tomar de decisiones, visualizar y
predeterminar como he de alcanzar el futuro deseado.

Es sumamente importante planear los mecanismos de solucién a los
problemas que tenga la empresa, si no existe una planificacion previa,
cualquier tipo de estrategia no podria ser puesto en practica.

Tener en consideracion las etapas de la planeacion se distinguen en varias
etapas: Identificacion del problema, desarrollo de alternativas, eleccion de la

alternativa mas conveniente, ejecucion del plan. Porter (2009)

1.3.2. Estrategias

La estrategia es guia en las actividades a realizar en una organizacion, las
relacionas con el mercado, logrando asi resultados positivos para la
empresa.

Segun Porter (2009), para los rivales es muy facil realizar una copia de la
eficiencia y calidad. Sin embargo no lograran obtener un posicionamiento
estratégico, pues es el diferencial de las demas compafia.

Al evaluar los problemas, las estrategias a utilizar deben ser analizadas
previamente, asignando encargados a llevar a cabo dichas actividades,
capacitar para que estas estrategias seas de mayor aprovechamiento para el
desarrollo empresarial.

Como criterio para una estrategia eficaz, se tendra que direccionar de
manera consistente las politicas y metas que definan a la empresa, siendo

flexible, a los cambios del entorno y no aferrarse a dicha estrategia.
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1.3.3. Gestion Empresarial

Segun Gitman (1986), es la relacién directa al uso de politicas, en la
aplicacion de procesos, estrategias, procedimientos, no sé debe considerar
como un documento impreso, legal basado en los principios del area de una
organizacion. Alli se expresa como se va a desarrollar su trabajo y como
sera realizado su control. Para implementar politicas, estan deben expresar

un manera justa y adecuada de resolver los asuntos.

No debe ser sostenible que a menudo las politicas de la empresa sean
modificadas, si bien es cierto que sirve como guia de trabajo en una
organizacion durante un tiempo razonable, si se llega a convertir en practica
organizacional, se debe analizar y potenciar las actividades a realizar segun

la politica de la empresa.

La gestion empresarial se entiende también como un proceso de relacién
directa al ingreso y gastos de manera razonable segun el tipo de empresa, y
teniendo como consecuencia la rentabilidad (econémica) 6ptima para el
desarrollo empresarial. El objetivo basico desde el punto de vista de estos
dos elementos sera la de generar recursos, también se pueden considerar
los que son incluidos en los aportes de los inversionistas. Y en segundo
lugar el control de los recursos econdmicos de manera eficiente, logrando
asi optimizar la rentabilidad la cual sea aceptable y satisfactoria para la

empresa.

1.3.4. Evaluacion de la gestion empresarial

El objetivo de evaluar la gestibn de una empresa, es darle seguimiento al
responsable directo en la toma decisiones de la manera, y el desarrollo

eficiente del mismo.

Segun Porter (2009), para que la gestion empresarial funcione es necesario

gue se hayan cumplido ciertas etapas esenciales
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e Se hayan definido objetivos a corto y largo plazo.

e La estructura organizativa, cuente con una clara definicion de las
atribuciones y responsabilidades del personal.

o Exista un sistema de registro y control de los resultados obtenidos
que permita conocer si son acorde a objetivos y la estrategia
empresarial.

¢ Interpretar los datos obtenidos.

1.3.5. Implementacion de estrategias empresariales

Puesta en practica el plan estratégico, definiendo objetivos de la empresa
pudiendo ser corto, medio y largo plazo, asignando los recursos necesarios
para conseguirlos. Se tiene que conocer que existen niveles de estrategias
empresariales, Segun el criterio Porter, hay tres estrategias para alcanzar el

éxito potencial y desenvolverse de manera adecuada en el sector econémico.

Liderazgo general en costes: Aqui se debera vender los productos o
servicios a precios muy bajos, esto puede ser posible a reducciéon en los
costos. Es usual en grandes empresas preferiblemente del sector industrial,

por su gran volumen en la adquisicion de recursos. Porter (2009)

e Diferenciacion: La segunda estrategia consiste en la diferenciacion
del producto o servicio que ofrece la empresa, creando algo que el
mercado, perciba como unico. Las formas en la que el producto se
diferencia puede lograr hacer mdultiples, desde la imagen de marca, a
la tecnologia, el servicio al cliente, los distribuidores, o cualquier otro
factor considerado relevante por nuestros clientes actuales o

potenciales. Porter(2009)
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e Enfoque o alta segmentacién: La Ultima estrategia competitiva
consiste en buscar un grupo de compradores particular (nicho), en
razon de sus preferencias, gustos, ambito geografico o tipo de
productos que demanden. Si se logra una alta segmentacion, la

empresa esta defendida frente la competencia. Porter (2009).

Al implementarse las estrategias en la empresa, se debe conocer el mercado
y buscar los productos, el personal adecuado para lograr realizar ventas,
controlar la empresa, es importante conocer los niveles de estrategias para
poder enfocar nuestro plan, logrando obtener la rentabilidad econémica que

esperamos.

Se tiene que analizar la situacion real de la empresa, utilizando un analisis
FODA, se lograra conocer realmente que es lo que necesita la empresa, y
de alli partiran las ideas para la elaboracién del plan de estrategias,

siguiendo cada uno de los conceptos mencionados en el presente proyecto.
1.3.6. Gestion de Ventas

Si se llegara al caso, de que existiese problemas para alcanzar sus objetivos
(presencia en el mercado, crecimiento, etc.), o los gastos financieros,
superan sus recursos, la rentabilidad esperara no se logra a concretar,
puede optar por diversificar y/o ampliar sus actividades.

Aqui se puede buscar nuevas plataformas de negocio, utilizando la
tecnologia, las redes sociales, el internet mdvil, se logra obtener nuevos
clientes, si invertir en sucursales, en personal de atencion, gastos
operativos.

Aqui en la gestion de ventas, se debe realizar una planificacion comercial,
fijar los objetivos de las ventas, la red de ventas, el presupuesto comercial
gue debemos conocer para conocer de manera segura nuestra rentabilidad.
Se debe conocer el proceso de la venta, los gustos y/o preferencias de los
clientes, saber negociar es primordial a tener en consideracién en la gestion

de ventas.
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La manera en que llegamos al mercado puede utilizando un franquicia o en
la creacion de nuestra empresas con productos propios o0 manufacturados.
El marketing es una herramienta primordial en la gestion de ventas, porque
permitira hacer conocer nuestros productos, obteniendo nuevos clientes.

Es importante determinar el tamafio y la estructura del equipo de ventas, el
territorio y la asignacion de cartera de clientes, motivacion, capacitacion,
incentivos a nuestro personal, para cumplir con los objetivos trazados en el
area. Se debe supervisar el plan de trabajo de nuestro personal de ventas,

informes, y recopilacion de informacion.

1.3.7. Gestién de Cobranza

En relacién a la gestion de cobranza se debe tener en cuenta, segun Garcia
(2009), el Crédito se define como el nivel de una persona o empresa para
obtener bienes y/o servicios con el compromiso posterior del pago,
convirtiéendose en un medio de pago de aceptacion limitada, las que
establecera el vendedor.

Es muy importante recalcar, que el vendedor debe tener una limitacion de
deuda a otorgar al cliente, para no generar gastos adicionales por el
incumplimiento del pago.

En tal sentido, la realizacion de la cobranza vendria hacer un proceso de
interaccion con los clientes, se tiene que realizar la verificacion de la
situacion del cliente, oportuno contacto con los clientes, sea el caso del
incumplimiento del pago ofrecerle negociar una alternativa de solucién
oportuna para cada situacion, las maneras de actuar se tiene que hacer un
seguimiento continuo y el control del cumplimiento de los acuerdos
negociados.

La gestion de cobrar tiene que ser continuo y no esporadico, eso debe de
percibir el cliente, aqui debe ser oportuno la intervencién de las personas

encargadas del control y cobro de la deuda.
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El cliente se le tiene que educar para reducir de manera significativa la
morosidad, inclusive advertirle de los gastos adicionales que se cargan a su

cuenta por el incumplimiento del pago.

1.3.8. Politica empresarial y su desarrollo

Para Gonzales (2014), la via para hacer operativa alguna estrategia para
una empresa es comprometer, reforzar la participacién del personal a través
del nivel jerarquico. Las politicas implementadas suelen ayudar a la
organizacién a cumplir los objetivos estratégicos. Al igual que la estrategia,
€S una guia precisa para que los directivos y sus supervisores elaboren

planes concretos de accidén que permitan alcanzar los objetivos.

La Politica de la Calidad debe ser simple y de facil comprension para que
sea comunicada, entendible sin dificultad. De por si tiene que ser adecuada,

ajustada a las necesidades y expectativas de sus clientes.

1.3.9. Optimizacion de la rentabilidad

Optimizar, segun la Real Academia de la lengua espafiola, es buscar la
mejor manera de realizar una actividad, la cual se tiene que dar manera

proporcional a la rentabilidad econémica de las empresas

Segun Gitman (1992) partiendo desde la Administracion Financiera, la
rentabilidad es medida por el rendimiento que se obtiene en las ventas, los
activos y/o el capital. Permitiendo evaluar las utilidades de la empresa en
consideracion al nivel ventas que genere la empresa, de activos que posea o
la inversion de los duefios y/o inversionistas. Si estd medida no es positiva
es poco probable que sobreviva la empresa, ya que es necesario producir
utilidades.
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1.3.10. Anélisis de rentabilidad de un sector: las 5 Fuerzas

Porter nos dice que existen cinco fuerzas que determinan las consecuencias
de rentabilidad a largo plazo de un mercado.

La idea es que el emprendedor o la empresa deben evaluar sus objetivos y

recursos frente a estas fuerzas las cuales son:

e Poder de negociacién de los Compradores o Clientes

e Poder de negociaciéon de los Proveedores o Vendedores
e Amenazade nuevos entrantes

e Amenaza de productos sustitutivos

¢ Rivalidad entre los competidores

1.3.11. Nuevo Régimen Mype Tributario

Toda empresa en el sector empresarial debe pagar impuestos por las
utiidades que genere su empresa, para conseguir que esta rentabilidad
econdmica generada, logre ser reinvertida, tenemos que escoger un régimen
de impuestos que nos permita, pagar menos impuestos y como se buscar
optimizar la rentabilidad econdmica, como estrategia hemos buscado

acogernos a este nuevo régimen tributario.

Para Bravo, (2002). El tributo grava el hecho de generar renta, segun la
actividad econdémica en la que este impuesto se encuentre afecto. Segun lo
seflala SUNAT (s.f.) el impuesto a la renta es un tributo anual, sin embargo,
se realizan pagos a cuenta por parte del contribuyente; estos pagos se

consideran adelantos del impuesto anual.

El Decreto Legislativo N°1269 crea el Régimen MYPE Tributario, en adelante
(RMT), que entr6 en vigencia el 01 de Enero del 2017, al cual pueden
acogerse los contribuyentes cuyos ingresos individuales o en conjunto no
superen las 1700 UIT, la cual la actividad generadora de renta y el nivel de

ingresos de la empresa se encuentra adentro de los pardmetros
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establecidos. Sunat incorporé de oficio a los contribuyentes que cumplian
con esta caracteristica y que se encontraban en el Régimen General.

Es sumamente importante acogerse en este régimen porque los sujetos al
RMT determinaran el cargo del impuesto a la renta teniendo en cuenta la
utilidad obtenida: hasta 15 UIT de renta anual, se pagara el 10%, y mas de
15 UIT tendra una tasa del 29.5% (Sunat, 2016).

1.3.12. Beneficios del RMT

El mayor beneficio de este régimen es que las infracciones que seran
excluidas de las sanciones son: 1) Omitir llevar libros contables; 2) Llevar los
libros contables pero con atraso segun los tiempos que dicta las normas; 3)
No declarar la determinacion de la deuda tributaria en el periodo establecido;
4) No mostrar o exhibir los registros, libros contables. Es importante aclarar
que estas infracciones no seran sancionadas siempre y cuando los
contribuyentes se comprometan a subsanarlas en el tiempo que la SUNAT

establezca (Torres, 2017).

Permitiendo que si la empresa ya contaba entre sus provisiones de
contingencias el pago de multas por alguna infracciona cometida esté dinero

sera reinvertido en la empresa, para la generacién de utilidad.

Otro beneficio para los que se acogen al RMT, se da en el caso de
empresas cuyos ingresos netos anuales del ejercicio tributario no exceden
las 300 UIT, estas haran pagos a cuenta del Impuesto a la Renta en base al
1% a los ingresos netos mensuales. Este porcentaje beneficia a los
contribuyentes ya que es menor comparado a los otros regimenes, como el
Régimen Especial (RE) donde la tasa es de 1.5% y el Régimen General
(RG) cuya tasa no puede ser menor a 1.5%, segun el articulo 85° de la Ley
del Impuesto a la Renta (Alva, 2017).

Segun Guillermo (2006) indica que el ahorro fiscal o tributario es aquel al

gue se obtiene por medio de un planeamiento tributario, la cual consiste en
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no desconocer las leyes y normas ni realizar malos manejos contables; sino
aplicar la norma de forma correcta y utilizar todos los beneficios tributarios
que ésta ofrece, en relacién al régimen en el que se encontraba la empresa,
se debe obtener un ahorro econémico en comparacién promedio de las
ventas de los afios anteriores hasta la fecha del presente trabajo un ahorro

significativo.
1.4. Formulacion del Problema

¢,Como las estrategias empresariales logran optimizar la rentabilidad

econdmica de la empresa Distribuidora Renacer Farma?

1.5. Justificacion del estudio

El presenta trabajo de investigacion, responde al interés social debido a
gue muchas empresas hoy en dia, solo se dedican a realizar su actividad
econdmica de manera empirica, sin buscar un asesoramiento profesional
gue le brinde las pautas necesarias para que la empresa siga en marcha.
Las estrategias empresariales son herramientas sistematizadas que
ayudara al empresario a poder seguir desarrollandose, competir,
rentabilizar sus ganancias y no dejarse vencer por el mercado actual, que
cada vez es mas competitivo.

En el sector farmacéutico, se debe tener en consideracién diferentes
factores que afectan el area de ventas y cobranzas, ya que nuestros
clientes suelen administrarse nuestros productos tanto por prescripcion

médica o por la situacion econémica en la que se encuentra.

El mercado farmacéutico, es una actividad econdémica rentable que
permite tener una rotacién de inventarios de manera activa, como es
atractivo este mercado se encuentra acaparado de competencia la cual
no siempre viene seguida de una competencia leal, es por ello que
nuestra empresa debe contar con estrategias empresariales, que le
permitan desarrollarse de manera adecuada, vender sus productos,

recuperando la inversion de manera efectiva, para asi lograr utilidades.
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Desde la perspectiva de las estrategias empresariales, Andrews (1998)
precisa que la estrategia es una serie de decisiones en la empresa que
determinan los objetivos y metas, para generar planes y politicas,
lograndose de los mismos, teniendo en consideracion los factores
econdmicos y humanos que beneficiardn a los inversionistas,

trabajadores, clientes y la comunidad en el uso de productos de calidad.

Las estrategias orientan en la toma de decisiones, logrando que el plan
operativo se realice de forma constante a obtener los objetivos de la
empresa, teniendo como la finalidad aumentar posibilidades en el

cumplimiento nuevos objetivos y metas.

La justificacion tedrica se presenta en el hecho de que para el disefio de
un plan de estrategias empresariales para mejorar el sistema de gestion
operativo, se tendra que hacer uso de las teorias sobre la planificacion y
los aspectos especificos que le competen, para desarrollar un marco
tedrico fiable para planificar las pautas que el sistema.

Es fundamental realizar la presente investigacién debido a que la mayoria
de mypes, no cuenta con estrategias empresariales, para competir en
cada uno de las actividades o rubros en el que se dediquen, El cual el
sistema de gestion operativo mejorara el funcionamiento y manejo de la
empresa, de modo que generara rentabilidad econ6mica, se obtendra
informacion adecuada de nuestros y futuros clientes, para la toma de
decisiones con respecto al producto, calidad y precio, que la

segmentacion del mercado lo solicita.
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1.6. Hipotesis
Las implementaciones de estrategias empresariales logran optimizar la

rentabilidad econdémica para la empresa Distribuidora Renacer Farma.

1.7. Objetivos

Objetivo general
Proponer estrategias empresariales para optimizar la rentabilidad

econdmica de la empresa Distribuidora Renacer Farma.

Objetivos especificos

Analizar la situacion economica actual de la empresa, desde el perfil
financiero y contable.

Describir los factores econdmicos, que permiten optimizar la rentabilidad
econdémica.

Describir los elementos estratégicos empresariales que seran
implementados en la Distribuidora Renacer Farma
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Il METODO

2.1.Disefo de la investigacion
La investigacion es de tipo no experimental, descriptivo - propositivo

La investigacién es de tipo no experimental, Hernandez, Fernandez y Baptista
(2014) manifiestan que el tipo de investigacion se considera no experimental

porque no se manipulan intencionalmente las variables.

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) El disefio es descriptivo, por tener como
objetivo indagar la incidencia de las modalidades de una o mas variables en una
poblacion; siendo a la vez propositivo dado que se plantea la elaboracion de una
propuesta como solucion a un problema, segun Hurtado (2010) teniendo en
consideracion lo anterior se propone plantear estrategias empresariales para
optimizar la rentabilidad econ6mica ante los sucesos actuales, por lo que a

continuacion se muestra el esquema:

PE

R: PE — & OR

EP/

R: Empresa Distribuidora Renacer Farma

PE: Planeamiento Estratégico en la Distribuidora Renacer Farma
AF: Analisis Financiero
EP: Estrategias empresariales

OR: Optimizacion de la rentabilidad en la empresa Distribuidora Renacer Farma
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2.2. Variables, operacionalizacién

2.2.1. Variable independiente

Variable independiente
Estrategias empresariales:

‘Forma en la que la empresa o institucion, en interaccion con su entorno, despliega sus
principales recursos y esfuerzos para alcanzar sus objetivos” O también “Un curso de
accion conscientemente deseado y determinado de forma anticipada, con la finalidad de
asegurar el logro de los objetivos de la empresa”. Por tanto, estrategias empresariales es
buscar un plan de accién, para lograr alcanzar ventajas competitivas. (Fernandez,
2012)

2.2.2. Variable dependiente

Variable Dependiente —
Rentabilidad Econdmica:

“La rentabilidad es una medida que relaciona los rendimientos de la empresa con
las ventas, los activos o el capital. Esta medida permite evaluar las ganancias de
la empresa con respecto a un nivel dado de ventas, de activos o la inversion de
los duefios”. Para que una empresa sobreviva es necesario producir utilidades.
Por lo tanto la rentabilidad estd directamente relacionada con el riesgo, si una
empresa quiere aumentar su rentabilidad debe aumentar el riesgo y si quiere
disminuir el riesgo debe disminuir su rentabilidad. (Gitman, 1992)
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2.3. Operacionalizacion de variables

VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL DIMENSIONES INDICADORES TECNICA INSTRUMENTO
Creacion de politicas Operacionales
Funciones Gerenciales Seleccionar y capacitar al personal Entrevista Ficha de entrevista.
Verificar si cuenta con informacidn adecuada
de sus clientes
Las Estratégicas empresariales son
una herramienta por excelencia de la Verificar la existencia de estrategias i i )
i N i . Entrevista Ficha de entrevista.
Gerencia Estratégica, consiste enla empresariales en la empresa
blsqueda de una o mas ventajas
competitivas de la organizacion y la ) i
formulacion y puesta en marcha de Estrategias. Establecer estrategias empresariales, para
ESTRATEGIAS |estrategias permitiendo crear o alcanzar optimizar la rentabilidad Guia de andlisis Ficha de andlisis
EMPRESARIALES |preservar sus ventajas, todo esto en documental. documental.

funcion de la Mision y de sus
objetivos, del medio ambiente y sus
presiones y de los recursos
disponibles Maldonado (2016)

Analizar si las estrategias empresariales, debe
ser parametrizada o cambiante.

Planes.

Verificar si existen planes a corto plazo

Supervisar el cumplimiento de los planes a
corto plazo.

Incentivar el trabajo del capital Humano de la
Empresa

Guia de analisis
documental.

Ficha de analisis
documental.




VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL DIMENSIONES INDICADORES TECNICA INSTRUMENTO
Analizar la Situacién actual del drea de Guia de analisis Ficha de analisis
cobranza documental. documental.
. Diagnosticar los problemas que posee el area
Gestion de Cobranza g Ee cobranzg P
Entrevista Ficha de entrevista.
Seqln Gitman (1992) Desde su Generacion de alternativa de solucion
punto Administrativo Financiera, La
rentabilidad es una medida que Guia d s Ficha d s
relaciona los rendimientos de la Analizar la Situacién actual del 4ra de ventas Léj'a € ana 'F'S '% aceana :Sls
empresa con las ventas, los acfivos ocumental. ocumental.
- o0 el capital. Esta medida permite ) . .
Rentabilidad P P . Diagnosticar los problemas que posee el area
. evaluar las Gestion de Ventas
Economica ganancias de la empresa con de ventas
Entrevista Ficha de entrevista.

respecto a un nivel dado de ventas,
de activos o la

inversion de los duefios. Porque
para su permanecia en el mercado,
es necesario generar rentabilidad.

Generacidn de alternativa de solucion

Optimizacion de la
rentabilidad

Existen Beneficios tributarios, en la renta
empresarial

Faortalecer la Permanencia en el mercado
economico

Controlar la rentabilidad economica de la
empresa

Guia de analisis
documental.

Ficha de analisis
documental.
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2.4. Poblacién y Muestra
2.4.1. Poblacion

La poblacién es la empresa Distribuidora Renacer Farma, de la
Ciudad de Monsefu- 2017

2.4.2. Muestra:

La muestra esta conformada por la informacién contable entregada por la

empresa y el Gerente de la empresa.

2.5. Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de datos, validez y

confiabilidad

Técnicas: Con el fin de poder llevar a cabo el proceso de recoleccion de
datos, se empleara la técnica de Entrevista y Analisis documental para las
variables en estudio.

Observacion

En esta técnica se observd de manera directa el desarrollo del ciclo
operario, el cual fue necesaria para obtener informacion de manera clara y
precisa tomada desde el momento en que se realizaba la venta, la
negociacion del pago y la concretar la venta.

Entrevista:

Se realiz6 al Contador y gerente; permitiéendose obtener informacion de
primera mano, para la elaboracion del plan de estrategias.

Instrumentos: Se aplicar4d una Guia de entrevista al jefe del area de

contabilidad y una Guia de andlisis documental.

Validez y confiabilidad de los instrumentos:

Se requirié del juicio critico de personas expertas en el tema, para la
evaluacion de cada item propuesto en los instrumentos, e indiquen que Si
es conforme, si guardan relacién con las variables y sus dimensiones.

Finalmente, si se debiese eliminar, corregir o aumentar preguntas.
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2.6. Métodos de analisis de datos

Método analitico

Este método fue utilizado porque nos ha permitido analizar la informacion
recolectada con el fin elaborar las conclusiones del presente trabajo.

2.7. Aspectos éticos

La investigacién no tiene fines de lucro, la informacion fue tomada de
manera directa de la empresa Distribuidora Renacer Farma. Asi mismo, la
informacion brindada por la empresa serd usada solo con fines investigativos,
para el uso exclusivo de la presente y no se expondra su datos.
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.  RESULTADOS

3.1. Analisis de la situaciéon econGmica actual de la empresa desde el perfil
financiero y contable

Tabla 1
Estado de Situacion Financiera de la Empresa Distribuidora Renacer Farma.

Estado de Situacidn Financiera
Juan G, Rios Espinoza

Del 01.01.2016 Al 31.12.2016
(Expresado en soles)

ACTIVD PASIVDY PATRIMONIOS
Activo Corriente
EFECTIVOY EQUIMALENTE OE EFECTIVO 034,23 TRIBUTOSY APORTES 1523.00
CTASPOR COBRAR COMERCIALES 7345573 CUENTASPORPAGARCOMERCIALES E153.02
MERCADERIA 50400 Total Pasivo Carriente BOBE5.02
Total Activo Corriente 40527.08
CBLIGACIONES FINANCIERAS 50000.00
Activo no Corriente Total Pasivo No corriente m
(NMUEELES MAGLINARIAY EQUIPO 4500.00
ACTIVOOFERIDO spszon  TOTALPASIVO 119685.02
Total Activo no Corriente 13532 PATRIMONIO
CARITAL 30000.00
UTILIOAD DEL EJERCICIONETO 491759
RESLLTADDS ACUMULADOS 345347
154053.05
TOTAL PATRIMONID
TOTAL ACTIVO S, 154,053,038 TOTAL PASIVOY PATRIMONIO 31 154,059.08
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Tabla 2
Estado de Resultados de la Empresa Distribuidora Renacer Farma.

Estados de Resultados
Juan G. Rios Espinoza
Del 01.01.2016 Al 31.12.2016
(Expresado en soles)

VENHTAS s/. 342,928.00
COSTO DE VENTAS s/. 318,682
UTILIDAD BRUTA s/. 24,246

GASTOS ADMINISTRATIVOS

GASTOS DE VENTAS s/. 5,000.00
UTILIDAD OPERATIVA s/. 19,246
GASTOS FINANCIEROS s/. 12,423.27
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS s/. 6,823
IMPUESTO A LA RENTA 28% s/. 1,910
UTILIDAD NETA 4,912.59

Hoy en dia las empresas, utilizan diversas herramientas financieras y contables
para conocer la situacion econdémica en la que se encuentra su empresa, tomar
decisiones para generar nuevos cambios, evaluar la rentabilidad que genera su
empresa. Siendo asi los estados financieros presentados, nos muestran la
realidad econdmica que posee la Empresa Distribuidora Renacer Farma a la
fecha que se indica, se denota un importe relevante en los activos, como lo es las

cuentas por cobrar y existencias.

El andlisis econdmico de los estados financieros, para su analisis a utilizar son los
ratios financieros, que constituyen una herramienta fundamental para la toma de
decisiones, obteniendo de ellos un diagnostico econémico y financiero para la

empresa.

Tomandose para su diagnostico econdmico los principales ratios, que nos

mostraran la situacion real, en la que se encuentra la empresa.
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3.1.1. Analisis Financiero

e Analisis de Liquidez :

Tabla 3
Ratio de Liquidez

Ratio de Circulante o Razon Circulante:

Activo Cormriente 140527.08 2.14
Pasivo Corriente 65688.02
Prueba Acida:
Active_ paen oo Gastos pggados
corriente por anticipado 140527.08 -  57004.00 1.27
Pasivo Corriente 65688.02

Se detalla el nivel de liquidez de la empresa, que manifiesta que por cada sol de
deuda la empresa posee 2.14 soles para hacer frente a sus obligaciones con
terceros, y aun sin contar con sus existencias en la empresa, tendria 1.27, para
hacer frente a las obligaciones economicas que este cuente en su haber.

Tabla 4
Ratio de Cuentas por Cobrar

Rotacion de Cuentas por Cobrar

Ventas al Crédito 342928.00 4.7
73488.79

Promedio de Cuentas por Cobrar

Al analizar la situacion economica de la empresa se muestra que mas 4 veces al
afio se saldan las cuentas por cobrar de la empresa, en este ratio se muestra la
cantidad de ventas al crédito que la empresa cuenta, y en promedio sus cuentas
por cobrar. Entiéndase por ello, como el tiempo promedio que los clientes logran
cumplir con el pago a la empresa.
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Tabla 5
Ratio de inventarios o Existencias

Rotacion de Inventarios o Existencias:

Inventarios x 360 dias

n e 57004.00 x 360 64.4
Costo de Ventas 318681.69
Costo de ventas
(2) _ _— = veces 318681.69 5.6
Inventarios o Existencias finales 57004.00

Nos indica la frecuencia con la que sale la mercaderia del almacén para su venta,
en este caso es la empresa cuenta con una rotacion de mercaderia de 64 dias.

Se entiende como el tiempo

Tabla 6
Ratio de Rentabilidad o Margen Bruto

Margen Bruto:

Utilidad Bruta 24246.31 7%

(Ventas Netas — Costo de Ventas) o 312925.00

Ventas Netas

Toda empresa tiene como fin obtener utilidades sobre el capital invertido, por
ende este tipo de ratio es muy importante para el empresario. Sefiala las
ganancias con relacion a las ventas, la empresa esta teniendo una utilidad bruta
de 7% con respecto a su nivel de ventas anuales.

10. ¢Cada cuanto tiempo se revisa la situacion econdémica de su empresa?

- Se revisa de manera trimestral, el contador nos presenta la situacion econémica
de la empresa, realiza todos los meses cierre de mes, para conocer las cuentas
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por cobrar, por pagar, las ventas que hemos tenido y obligaciones con el banco,
Sunat, trabajadores.

Analisis:

Denota que el empresario, conoce de manera trimestral la situacion econémica de
su empresa, conoce la realidad en la que estd su empresa, porque su contador le
realiza un reporte de cierre de mes para conocer sus ingresos Yy obligaciones con
terceros.

3.1.2. Andlisis Contable:

8. ¢ Conoce usted los beneficios tributarios del nuevo Régimen MYPE?

- No, conozco los beneficios al detalle, el contador me los comunico, pero ahora
no los recuerdo, solo sé que pago menos impuestos y se puede prolongar el

pago.
Analisis:

El encargado de comunicar los beneficios tributarios y poner al tanto de ello a
empresario, se sabe que es el contador, y aqui se reafirma la comunicacion entre
el empresario y su contador, que es beneficioso para todo empresario esa
interrelacion.

9. ¢Ha notado cambios econdmicos en la empresa tras su acogimiento a
este nuevo régimen?

- Claro, es mas factible el pago el pago de impuestos y el importe a pagar es
menor, me ayuda a destinar el dinero en otros gastos que se presentan en el mes.

Analisis:

El empresario reconoce, que este beneficio tributario es favorable para su
empresa, que le permite estar al dia en sus impuestos, porque el pago es mas
factible y de menor cuantia.

11. ¢La Empresa Cuenta con politicas contables, para el funcionamiento de
sus actividades?

- No de manera formal. Pero si contamos con politicas contables, que el contador
Nos menciona en ciertos procesos de ventas u compras, como lo es la
bancarizacion, gastos deducibles, etc.

40



Analisis:

La empresa cuenta con politicas contables, que asegura la fehaciencia de la
informacion por parte de sus ingresos y gastos, y que el contador les brinda

asesoria en esos temas.

Tabla 7

Analisis del régimen tributario en relacion a la empresa

Régimen
MYPE
Tributario

Analisis

Decreto Legislativo 1269

¢ Es un régimen tributario dirigido para personas naturales y juridicas
gue generan rentas de 3° categoria, este régimen entrd en vigencia
en el afio 2017, creado con el propdsito de formalizar a las
microempresas y aumentar la base tributaria

Requisitos fundamentales:
Ingresos netos no superen las 1700 UIT
No tener vinculacidn directa o indirectamente en funcién del capital

No ser sucursales de empresas del extranjero

¢ Para los pagos a cuenta segun al art. 6, habla de que las empresas
acogidas a este régimen, pagaran con la tasa del 1% a los ingresos
netos mensuales, siempre y cuando los ingresos netos en el ejercicio
no superen las 300 UIT (S/ 1 215 000.00).

Se aplica una escala progresiva, donde las primeras 15 UIT de utilidad
se gravard con una tasa del 10% y el exceso de estas 15 UIT con una
tasa del 29.5%

UTILIDAD 2016 Renacer Farma S/.6,823.04
IMPUESTO PAGADO S/.1910.00
S/.
15 UIT 59,250.00
<al5UuIT
Supuesto Impuesto a Pagar 2016 S/.682.30

Ahorro Tributario: S/. 1227.7

Teniendo en consideracion, el acogimiento del nuevo régimen empresarial, les

permite generar un ahorro tributario, sumandose a ello la prérroga del IGV

JUSTO, que facilita a la MYPE la postergacion del pago del IGV corriente hasta

por tres meses expresada en la Ley N° 30524, publicada en diciembre del 2016.
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Es importante mostrar al empresario estas herramientas empresariales,
expresadas segun norma, beneficios brindados por el estado, para apoyar la
gestion economica del empresaria, permitiendo lograr optimizar la rentabilidad,
abrir nuevas alternativas de inversion y/o ahorro, para asi alivianar la carga fiscal.

Se considera como una recompensa al que esfuerzo dia tras dia, realiza para
mantener en el mercado a su empresa, entonces el tener presente los beneficios
brindados por el estado, es una herramienta de gestion empresarial que favorece

su crecimiento y reactiva la econdémica en todos los aspectos.

3.2. Descripcién de los factores econdmicos, que permiten optimizar la
rentabilidad economica.

3.2.1 ANALISIS FODA:

1. Anaélisis interno:

Fortalezas:
- Conoce Yy recopila informacidén necesaria para el control de sus clientes.

- Evaluacion Objetiva del vendedor en el otorgamiento del crédito.

1. ¢, Qué informacion registra de sus clientes, en el momento de realizar una

venta?

La informacion que se solicita, es el permiso de Digemid, el registro de Sunat

(ficha ruc), numero telefénico.

Andlisis:

La empresa cuenta con informacion de sus clientes, al momento de realizar las
ventas, esto nos hace indicar que conoce la situacion actual de sus clientes.

2. ¢, Sé tiene una evaluacién objetiva, por parte del vendedor para el

otorgamiento del crédito?

- Siempre hay un riesgo, en cuando al otorgamiento del crédito, pero creo yo si
gue es de forma objetiva.
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Anélisis:
El empresario sabe que esta actividad econémica posee riesgos con respecto al
otorgamiento del crédito, pero sabe que este beneficio al cliente no es de forma

deliberada, se tiene un control por parte del personal.

Debilidades:
- Desconocimiento del nivel de morosidad en su empresa.
- Conocer estrategias empresariales utilizadas en otros modelos de negocios y no

saber aplicarlas.

3. ¢ Conoce usted el problema del porqué de la morosidad actual en su

empresa?

- Por la misma situacion que no se tiene documentos de respaldo como lo son las
letras por cobrar y no se cuenta con un registro adecuado de la informacion del

cliente.
Anélisis:
Aqui nos detalla que si bien se conoce la informacion empresarial de sus clientes,

no posee un registro de control para el seguimiento de sus cuentas por pagar a
detalle.

6. ¢ Sabe usted que herramientas utilizar para incrementar las ventas en su

empresa?

- Si sabemos de algunas, pero el problema esta en el modo de aplicarlas.

Andlisis:
El empresario, conoce algunas herramientas o estrategias para mejorar las

ventas, pero no sabe cdmo aplicarlas.

43



2. Anédlisis externos:

Oportunidades:
- Cuenta con nociones de aprendizaje en los procesos que se realice en su
empresa.

- El Estado brinda beneficios tributarios para el microempresario.

5. ¢Desearia Contar con parametros en el proceso y reportes de cobranza?

- Claro es eso lo que justamente necesitamos implementar, porque a veces no
tenemos como presionar a los clientes con respecto a los pagos, y no podemos

ampliar los lugares de ventas, por ese mismo motivo.

Anélisis:
La empresa reconoce que necesita implementar estrategias, procedimientos en
las actividades que se realizan en la empresa, para la mejora del area de

cobranza.

Amenazas:

- No conoce la situacioén financiera de sus clientes

4. ¢ Conoce la actual situacioén financiera de sus clientes y las acciones

realizadas por el area de cobranza?

- De los clientes se desconoce la situacion financiera, solo se les llama y se cita
para poder cobrar.

Andlisis:

La empresa manifiesta que no conoce la situacién financiera de la empresa y el

procedimiento de cobranza es de manera empirica.
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3.3. Descripcién de los elementos estratégicos empresariales que seran

implementados en la Distribuidora Renacer Farma.

1.- Llevar un control adecuado de los Gastos:

Controlar los gastos realizados en tu empresa, conlleva a que cada sol que
ahorres de manera inteligente se convertird en un sol extra que obtendrds como
ganancia. Si deseas llevar un control adecuado de tus gastos es necesario la
elaboracion de estados de Flujos de Efectivos, que puede ser mensuales,
trimestrales, la idea en si es analizar los rubros en que la empresa esta gastando

mas y en cuales se pueden realizar ajustes que te permitan ser eficientes.

Para realizar esos ajustes en los rubros detectados, es necesario elaborar
presupuestos con la cual podras revisar de manera periodica los gastos y a su

vez comprobando que se cumplan las politicas definidas en la empresa.
2.- Incrementar el margen de ganancia

Si el margen de ganancia que se obtiene al vender el producto que estas
ofertando, es muy bajo, su repercusion es directamente proporcional a la

rentabilidad. Para ello existen de tres cosas que se puede realizar:

- Aumentar los Precios.
- Reducir Costos.

- Y realizar una mezcla de ambos.

Si se toma la decision de aumentar los precios de tus productos o servicios, es
importante recordar que el consumidor aceptara dicho aumento siempre y cuando
tu producto se competitivo, innovador que genere una diferencia de las demas
ofertas en el mercado, y este cuente con un valor agregado, alli el precio pasara a

un segundo plano.

Entonces teniendo en referencia el parrafo anterior se tendria que analizar y
buscar un equilibrio en el cual puedas incrementar tus ganancias sin tener que

vender menos.
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3.- Gestionar de manera eficiente tu inventario

Uno de los factores claves para el éptimo desempefio de las empresas, por ende
aumentar las ganancias, es la administracion correcta de tus inventarios, si este

se encuentra bien gestionado y controlado, no generara gastos innecesarios.

Un sistema de control de inventarios, es beneficioso para toda empresa, pero hay
que tenerlo controlado y planificado. Se debe tener como actividad principal el
seguimiento de los productos, para generar confiabilidad en los reportes
generados de inventarios y asi tomar mejores decisiones, esto con lleva a que
brindaras un mejor servicio a tus clientes, ya que no se enviara con excesos y/o

faltante de mercaderia en cada entrega.
4.- Analizar la Rentabilidad de tu Cartera de Clientes

El mercado farmacéutico es muy competitivo y centrarnos en el servicio brindado

al cliente es una ventaja importante.

La empresa debe conocer que clientes de su cartera, estdn generando mayor
ganancia realizando un andlisis de rentabilidad actual y potencial, una vez
identificados los clientes potenciales, es conveniente utilizar mas esfuerzos,

haciendo que se genere un mayor impacto en la rentabilidad.

Entonces al brindar un mejor servicio a tus clientes potenciales, estos seran
fidelizados, para ello deberas recaudar la mayor informacion posible de tus
clientes, para crear promociones, ofertas en tus productos o servicios, generando

mas valor para tus clientes.
5.- Aumentar las Compras de tu producto y/o servicios

Si se desea aumentar las ventas, la primera idea que nos viene a la cabeza es la
de ampliar la cantidad de clientes que se presenta en nuestra cartera y asi
aumentar el monto de facturacion, sin embargo obtener un nuevo cliente requiere
un costo significativo para todo empresario, porque se debe invertir en su

bldsqueda, en su atencidn al prestar el servicio y fidelizacion del mismo.

En cambio, nuestros clientes actuales que realizan una recompra, tienen un costo

mucho menor y nos generan una mayor ganancia, eso se traduce en rentabilidad
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para la empresa, si el cliente hace un recompra eso significa también que
nuestros clientes estan satisfechos con nuestros productos y/o servicios, eso nos
hace entender que esa persona en un futuro cercano ser un promotor de tu
marca, lo cual conviene a toda empresa ya que se estaria obteniendo un nuevos
clientes con un costo menor de inversion, que en la busqueda por tus propios

medios.

Todo eso nos hace entender que para crear rentabilidad a tu empresa es
importante que te enfoques en brindar productos y/o servicios de calidad, con un

valor agregado y que estos ayuden realmente a sus clientes.

6.- La tecnologia un aliado estratégico

La tecnologia hoy en dia es una herramienta muy utilizada por los empresarios,
porque su uso significa tener informacion de su empresa de manera integrada,
evitar realizar un doble trabajo, minimizar errores al momento de ingresar

informacion, todo eso permite tomar decisiones acertadas y en tiempo real.

Si para realizacion de tus procesos de tu empresa utilizas la tecnologia, lograras
optimizar los procesos internos, ahorrar en gastos innecesarios de personal,
creando una empresa eficiente tanto en el uso de sus recursos, como en el capital

humano.

Si se desea potenciar los ingresos en ventas en tu empresa, puedes utilizar
plataformas digitales para ofrecer tus productos y/o servicios, hacer conocer de tu
marca al mundo, si ademas realizas una planificacion estratégica y enfocas tus
esfuerzos en actividades que realmente le generen un valor a tu empresa,

llevaras a tu empresa a niveles mas altos de productividad y rentabilidad.
7.- Alianzas Estratégicas

Las alianzas comerciales es una buena herramienta que nos permite generar
mayores ganancias, entre tus beneficios es acceder a una base de datos de
clientes mas amplia, posicionamiento de tu marca y mayor poder adquisitivo en el

mercado.
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8.- Elegir alos proveedores con mejores precios

Aqui se opta por tener proveedores que nos permitan captar ofertas competitivas,
la calidad del producto debe ser la misma y a la vez el precio permita obtener

mayores utilidades.
9.- Seleccién del Personal

El Personal que va a trabajar en tu empresa, debe de reunir una serie de
cualidades y que trasmitan al publico tu visién y misibn como empresa, los valores
gue posee. Analizar también que personal debe trabajar a tiempo completo,
medio tiempo o un trabajador externo, esto permitird reducir los gastos en

personal, generando un ahorro para la empresa.
10.- Pagar tus impuestos y mantener tu contabilidad en orden

No se te debe olvidar pagar tus impuestos de manera oportuna, utilizar los
servicios de un profesional contable con experiencia, que contribuya a tu empresa

en el control de tus recursos y asi evitar fugas de dinero por multas o intereses.

La ayuda o asesoria de un contador publico ser4 de mucha ayuda, para conocer
los beneficios que brinde el estado en favor de los empresarios, o sector
econdmico, te brinde alternativas de como disminuir los gastos, o el sustento de

ellos ante el ente regulador tributario (SUNAT).
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3.4. Disefio de las estrategias empresariales basadas en una planificacion
de las estrategias.

Los factores econdmicos que no permiten generar ingresos a una empresa,
entendiéndose por ello los recursos que se invierten en la operacién de la misma
comparandolos con los beneficios a generar se obtiene un indicador que nos
permitird realizar el andlisis de la situacion financiera de la empresa y a su vez

evaluar la calidad con la que se esta llevando a cabo la gestion de la misma.

Es importante conocer a fondo la salud financiera de tu empresa, para ello se
debe tener informacion financiera al dia, conocer los indicadores de tu negocio y

asi saber si en lo que se esta invirtiendo, nos regresa una retribucion.

El contar con formatos para elaborar tus estados financieros, como lo son el
estado de situacion financiera, estado de resultados y estado de flujo de efectivo,
permitira tener informacion adecuada, oportuna y confiable, permitiéndote tomar
decisiones mas acertadas, que te permitiran llevar a tu empresa a mejores niveles

de productividad y rentabilidad.

12. ¢ Cuenta con una segmentacion de los clientes en cobranza?

- Especificamente no, pero estamos tratando de preparar esa data, para poder
recuperar las cuentas por cobrar.

El Rol de la Gestion de Ventas:

Promocion: El producto tiene que responder a las necesidades reales de los
clientes, este debe contar con una serie de publicidad segun la segmentacién del
mercado y buscar nuevas formas para que el producto sea alcanzado por nuevos

clientes.

Evaluacion: Sé tiene que evaluar el valor del crédito segun el cliente, porque el

monto del crédito puede sobrepasar la capacidad de pago de nuestro cliente.

Aprobacién: La ventas al crédito a realizar no deben ser aprobadas de manera

subjetiva por el personal, para lograr asi alcanzar su meta de ventas, o lograr un
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comision por la misma, deber& analizar la situacién del cliente y no basarse en su

confianza o experiencia laboral.

Desembolso: Se debe establecer de manera objetiva las condiciones del crédito,
fecha de pago, monto a pagar, canales alternativos de pagos e identificacion

adecuada del cliente.

Supervisar: Se debe contar con un supervisor de ventas, que se encargue de
analizar los problemas que se tenga en el mercado, y evaluar el trabajo de campo

realizado por el area de ventas.

7. ¢, Sé tiene estipulado el rol del personal en la gestion de ventas?

- Claro el vendedor en este caso es el ente principal en la empresa, de manera
empirica se les hace saber el rol que deben seguir.

Andlisis:
Se tiene que el empresario, brinda a los trabajadores sus funciones a realizar,

pero estos no se encuentran estipulados y brindados de manera formal.

13. ¢ Cuenta usted con estrategias empresariales en su organizacion? ¢En
gué areas?

- No contamos con estrategias, pero de manera empirica si debe haber, pero no
tengo una definicién exacta sobre esas estrategias.

Analisis:
Se denota que el empresario, cuenta con estrategias empresariales, pero de

manera empirica, lo cual no hace que dicha solucién a su problema sea de
manera permanente, fijandose en ideas momentaneas.

El rol del personal de la gestion de Cobranza:
Gestor de cobranza:

- Serd el encargado de registrar las actividades a realiza para recuperar las

deudas que le fueron asignadas.

- Proporcionard informacion la principal fuente de informacion, permitiendo dar

seguimiento a las carteras y obtener los reportes de desempefio de la empresa.

50



- Realizar las acciones tipicas en la gestion de la cobranza, segun el flujo grama,

presentada en los anexos.

Supervisor de cobranza:

- Verificar el trabajo y documentacion emitida por el gestor de cobranza.

- Posee permisos para consultar el avance de los gestores que tiene a cargo.
- Modificar los parametros del proceso y reportes de cobranza.

- Informe de la segmentacion de los clientes.

- Hacer cumplir los alineamientos establecidos por la Gerencia.

Las estrategias empresariales, deben estar fijadas a un plan estratégico, que le
permita al empresario, seguir las indicaciones y si existiese aun problemas, este
sepa exactamente donde ir para solucionar el problema, que tipo de proceso falta
desarrollar o mejor, que personal, funciones no se estan cumpliendo de acuerdo a

lo establecido, segun la planificacion que se decida a sequir.
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IV. DISCUSION

El mercado farmacéutico, es un sector econémico en el cual, el precio es la
base fuerte de competencia, pero no seria el Unico recurso a utilizar como
estrategia, se entiende a esto los descuentos o promociones, si se mantiene
las estrategias solo enfocado en el precio conllevaria al fracaso absoluto.

Para ello se realiz6 este presente trabajo, que busca nuevas herramientas,
alternativas de gestién, procesos que permitan al empresario elegir la manera
en que tiene que dirigir su empresa. Teniéndose en consideracion que la
empresa cuenta con solvencia econémica respaldada por el banco, que en un
principio es favorable, porque la empresa posee un respaldo econémico por la
responsabilidad en sus pagos, las cuentas por cobrar son activos realmente
altos, la cual deberian ser a corto plazo su liquidez inmediata, pero esta
demora en ser cobrada, lo que genera al empresario a sobre endeudarse, para
cumplir con el compromiso de pago a sus proveedores y colaboradores.

Segun Gitman (1992), para que la empresa genere rentabilidad, ésta debe
incrementar sus ventas, siendo asi, la empresa debe primero solucionar sus
problemas internos, en la gestion de ventas y cobranzas, para luego buscar
herramientas y/o estrategias que busquen incrementar las ventas.

En este sector econémico, debemos captar informacion de diferentes fuentes
gue nos permitan tomar decisiones, acerca de los productos que son mas
consumibles en el mercado, buscar alianzas que nos brinden exclusividad en
los productos, busqueda de talleres de buenas practicas para mejorar los
procesos que toda empresa maneja.

Porter (2009), muestra que las estrategias empresariales, deben contar con un
plan que asegure la continuidad de los procesos, también nos habla de cinco
fuerzas que aseguran la rentabilidad econémica en una empresa y en ella se
menciona el entorno econdémico, la relaciobn que existe en proveedor cliente,
competidores y productos sustitutos. Entonces teniéndose en consideracion lo
mencionado, las estrategias que se deben implementar en la empresa, tiene
gue tener alguna repercusion en todos esos aspectos, para asi lograr la
optimizacion de la rentabilidad.

Entonces la gestidbn empresarial o gerencial, tiene que ser pieza fundamental
en el desarrollo de cada uno de los procesos, vendria hacer los cimientos que
busquen fijar, el respaldo que todo empresario debe contar en su empresa.
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Siendo asi la gestion empresarial un recurso indispensable para el manejo de
las de mas funciones, desde alli se debe comenzar a implementar las
estrategias, generar cambios, habitos, procedimientos empiricos ya no deben
existir en una empresa que quiere crecer. A esto se le tiene que sumar la
comunicacién activa entre sus colaboradores, siendo ellos quienes impulsaran
el crecimiento econdémico de la empresa, el contador debe elaborar su plan de
trabajo que se interrelacione con las funciones y plan de trabajo del vendedor,
con el jefe de almacén, con el gestor de cobranzas, etc.

Todo procedimiento debe buscar objetivos comunes, que se deben trazar
desde la gerencia. Si la Gerencia cumple con sus funciones y lidera el camino
hacia los demas procesos, se lograra optimizar la rentabilidad, si los
colaboradores apoyan y conocen los procesos a realizar se lograra el objetivo
trazado.

En el caso del area contable, la empresa ha conseguido utilizar una
herramienta brindada por el estado, que su acogimiento es de por si un ahorro,
por la reduccion de la tasa mensual del impuesto a la renta y el aplazamiento
del pago del impuesto general a la ventas, pero ¢ muchas empresas buscaran
el ahorro, o la inversion de este beneficio tributario?, la respuesta es no, la
mayoria de empresas a nivel nacional, aun no gozan de este beneficio, y los
que utilizan ese beneficio pues simplemente no saben qué hacer con ello.

Es entonces que como estrategia empresarial, al tener ya el acogimiento de
estos, se debe buscar en qué invertir, nuevas alternativas de mercados,
productos, capacitacion al personal etc., y entre las decisiones que se
plantean en la presente tesis, es utilizar el ahorro tributario e invertir en
marketing, en las nuevas plataformas virtuales que son gratis y de acceso a
nuevo publico, buscar recursos que son cotidianos en nuestro dia a dia para
lograr incrementar las ventas.

En relacién al objetivo especifico de analizar la situacion econémica actual de
la empresa es necesario y de suma importancia, que el area encargada de
elaborar, gestionar, brindar los reportes de la situacion econdémica de la
empresa sea mostrada a gerencia de manera periddica, para que se realice
un diagnostico de la salud econdémica de la empresa, subsanar errores y sobre
todo tomar nuevas y mejores decisiones que se deben poner en practica como
se menciond anteriormente siguiendo el objetivo principal de la empresa y en
concordancia con las funciones de las demas éareas. La herramienta a utilizar
aqui tendria que ser los ratios financieros, que muestran el nivel de
crecimiento o0 no de la empresa, el nivel de rotacion de sus existencias y el
nivel de endeudamiento que posee, con esos tres puntos se puede conocer la
situacion en la que se encuentra la empresa,
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Los factores econémicos que permiten optimizar la rentabilidad econdmica,
siempre se basa en mejorar la gestion propia de los procedimientos, tanto
como es en la gestion gerencial, de ventas y cobranza, el control adecuado de
los gastos y tener en orden la informacién contable, son uno de esos factores
gue influyen positivamente en optimizar la rentabilidad de la empresa,

Los elementos estratégicos con los que deben contar la empresa en adelante
para mejorar sus procesos u actividades tienen que es de facil manejo para el
personal, entendibles, medibles en el tiempo, que el costo de su
implementacion no sea elevado, para que sea realizable.

Y por ultimo las estrategias empresariales que se muestran en el presente
trabajo, tiene que ser sujetos a evaluacion por parte del personal de campo,
que conoce la realidad y confirmar que las estrategias son realmente
utilizables y de facil manejo para las personas que tengan que realizarlos.

El plan estratégico que se busca, no es tanto competir o cambiar el entorno, lo
que se busca es generar valor a la empresa, con nuevos recursos,
herramientas que permitan alcanzar los objetivos de la empresa y que seran
favorables para todo el personal.
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V. CONCLUSIONES

Si Renacer Farma, realiza alianzas estratégicas con laboratorios nacionales como
internacionales, busca nuevas lineas farmacologias y su exclusividad, sera menos
vulnerable en el mercado. La importacidon es una estrategia que tiene que ser
implementada en la empresa, tanto en medicamentos como en instrumentos de
intervencién médica.

Si la empresa opta por constituir una farmacia o cadenas de farmacia en
asociaciéon con terceros, lograria concretar ventas al contado, se cerraria el
circuito de: Distribuidor — farmacia — cliente consumidor final, se tendria como
objetivo estratégico el generar mayor rentabilidad. Al contar con ingresos de
manera activa, por que las ventas son al contado, la empresa tendra poder de
negociacion con los proveedores. Se contaria con profesionales para la atencion
adecuada de los clientes

La Gestion de ventas debe buscar la eficiencia a través de la evaluacion y
seleccion de clientes, clasificacion de informacion, busqueda de beneficios y
brindando productos que son necesarios para el cliente, permitiendo asi lograr la
satisfaccion de sus clientes e incrementar la rentabilidad financiera.
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VI. RECOMENDACIONES

Si la empresa logra combinar las fortalezas y oportunidades que les brinda el
mercado, disminuir las debilidades y amenazas generaria una ventaja competitiva
entre sus competidores, si trabajase en ello lograria innovar la forma de captar
nuevos clientes, buscaria herramientas, formas para fidelizar a los clientes.

Se tiene que conocer quien es nuestro competidor mas fuerte en el entorno en
que se realizan las actividades, una vez que sabemos que empresa es,
tendremos que analizar que oportunidades, fortalezas tenemos nosotros que ellos
no tienen.

Entonces se tiene que observar que productos son de linea exclusiva y que
productos son representadas por ambos, buscar la forma de quitar participacion
en el mercado, buscando asi la aceptacion de los nuevos clientes, hacia nuestros
productos y ofreciendo los productos en el que ambos representamos, la imagen
gue lo ofrezcamos a los nuevos clientes tiene que ser satisfactorio para nuestros
clientes.

El area comercial tiene que ser reestructurado, con el fin de captar nuevas
oportunidades de negocios, como por ejemplo creando publicidad para productos
exclusivos.
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VIl. PROPUESTA
INFORMACION GENERAL
1.1 Nombre de la entidad: DISTRIBUIDORA RENACER FARMA
1.2 RUC: 10167618389
1.3 Fecha de inicio de actividades: 02/07/2007
1.4 Rubro: Venta al por menor de productos farmacéuticos y medicos

1.5 Objetivo general:

Proporcionar a la gerencia y a sus trabajadores, herramientas de gestiéon
en el cumplimiento del rol de sus actividades para la mejora de sus

procesos con el fin de ser mas eficientes.

1.6 Objetivos especificos:
Diagnostico de la situacion actual en relacion a las estrategias gerenciales

dentro de la empresa.

Asignar herramientas de gestion en el cumplimiento de las estrategias

empresariales en funcién a la gestion de ventas y cobranza.

. DIAGNOSTICO

2.1 Diagnéstico de las estrategias empresariales

Entrevista al gerente de la empresa Distribuidora Renacer Farma

¢ Qué informacion registra de sus clientes, en el momento de realizar una
venta?

La informacion que se solicita, es el permiso de Digemid, el registro de Sunat
(ficha ruc), nimero telefonico.

Andlisis:
La empresa cuenta con informacion de sus clientes, al momento de realizar las

ventas, esto nos hace indicar que conoce la situacion actual de sus clientes.
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¢, Sé tiene una evaluacién objetiva, por parte del vendedor para el
otorgamiento del crédito?

- Siempre hay un riesgo, en cuando al otorgamiento del crédito, pero creo yo si
que es de forma objetiva.

Analisis:

El empresario sabe que esta actividad econémica posee riesgos con respecto al
otorgamiento del crédito, pero sabe que este beneficio al cliente no es de forma

deliberada, se tiene un control por parte del personal.

¢, Desearia Contar con parametros en el proceso y reportes de cobranza?

- Claro es eso lo que justamente necesitamos implementar, porque a veces no
tenemos como presionar a los clientes con respecto a los pagos, y no podemos
ampliar los lugares de ventas, por ese misSmo motivo.

Andlisis:

La empresa reconoce que necesita implementar estrategias, procedimientos en
las actividades que se realizan en la empresa, para la mejora del area de

cobranza.

. ¢,Conoce la actual situacion financiera de sus clientes y las acciones
realizadas por el area de cobranza?

- De los clientes se desconoce la situacion financiera, solo se les llama y se cita
para poder cobrar.

Analisis:
La empresa manifiesta que no conoce la situaciéon financiera de la empresa y el

procedimiento de cobranza es de manera empirica.
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[ll. DESARROLLO DE LA PROPUESTA

3.1 Fundamentacion
La propuesta se fundamenta en enfoques tedricos presentados en la investigacion
tales como Rojas y Medina (2012), las 5 P’s de la estrategia son: estrategia como
plan, accién guia para sobrellevar situaciones especificas; estrategia como
patrén, modelo de flujo de acciones permanente en el comportamiento, estrategia
como pauta de accion, plano de competencia directa, donde el amenazar y otras
maneras, se emplean para aventajarse en un escenario dinamico (el movimiento
de uno provoca un contra ataque del otro); estrategia como posicion, medio para
ubicar a la empresa en el “medio ambiente”; estrategia como perspectiva,
seleccion de una posicion y de la manera de percibir el mundo, ya que la

estrategia es un concepto abstracto en la mente de los interesados.

Segun Garcia (2009), el Crédito se define como el nivel de una persona o
empresa para obtener bienes y/o servicios con el compromiso posterior del pago,
convirtiéndose en un medio de pago de aceptacion limitada, las que establecera

el vendedor.

Es muy importante recalcar, que el vendedor debe tener una limitacién de deuda

a otorgar al cliente, para no generar gastos adicionales por el incumplimiento del
pago.

Segun Porter (2009). Al implementarse las estrategias en la empresa, se debe
conocer el mercado y buscar los productos, el personal adecuado para lograr
realizar ventas, controlar la empresa, es importante conocer los niveles de
estrategias para poder enfocar nuestro plan, logrando obtener la rentabilidad

econdémica que esperamos.
3.2 Asignacion de las herramientas de gestion

El contar con formatos para elaborar tus estados financieros, como lo son el
estado de situacion financiera, estado de resultados y estado de flujo de efectivo,
permitira tener informacion adecuada, oportuna y confiable, permitiéndote tomar
decisiones mas acertadas, que te permitiran llevar a tu empresa a mejores niveles

de productividad y rentabilidad.
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El Rol de la Gestion de Ventas:

Promocion: El producto tiene que responder a las necesidades reales de los
clientes, este debe contar con una serie de publicidad segun la segmentacién del
mercado y buscar nuevas formas para que el producto sea alcanzado por nuevos

clientes.

Evaluacion: Sé tiene que evaluar el valor del crédito segun el cliente, porque el

monto del crédito puede sobrepasar la capacidad de pago de nuestro cliente.

Aprobacién: La ventas al crédito a realizar no deben ser aprobadas de manera
subjetiva por el personal, para lograr asi alcanzar su meta de ventas, o lograr un
comision por la misma, deber& analizar la situacién del cliente y no basarse en su

confianza o experiencia laboral.

Desembolso: Se debe establecer de manera objetiva las condiciones del crédito,
fecha de pago, monto a pagar, canales alternativos de pagos e identificacion

adecuada del cliente.

Supervisar: Se debe contar con un supervisor de ventas, que se encargue de
analizar los problemas que se tenga en el mercado, y evaluar el trabajo de campo

realizado por el area de ventas.
El rol del personal de la gestion de Cobranza:
Gestor de cobranza:

- Sera el encargado de registrar las actividades a realiza para recuperar las

deudas que le fueron asignadas.

- Proporcionara informacion la principal fuente de informacion, permitiendo dar

seguimiento a las carteras y obtener los reportes de desempefio de la empresa.

- Realizar las acciones tipicas en la gestion de la cobranza, segun el flujo grama,

presentada en los anexos.
Supervisor de cobranza:

- Verificar el trabajo y documentacion emitida por el gestor de cobranza.
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- Posee permisos para consultar el avance de los gestores que tiene a cargo.
- Modificar los parametros del proceso y reportes de cobranza.
- Informe de la segmentacion de los clientes.

- Hacer cumplir los alineamientos establecidos por la Gerencia.
3.- El rol de la Gerencia en la toma de decisiones:

Elaborar estrategias proactivas para tratar la morosidad antes que comience.

Creacion de politicas, procesos, promocioén de ventas y recuperacion claramente

definidas.

e Establecer fechas de pago que sean mutualmente beneficiosas.

e Tratar Quejas y Reclamos Oportunamente.

e Creacion de incentivos por pronto pago Yy fidelizacion del cliente.

e Fomentar la alta productividad en el area de cobranza.

e Seleccionar y capacitar el personal de ventas y cobranza.

e Implementar un sistema de incentivos para el personal.

e Asegurar la calidad de la recopilacion y manejo de informacion de nuestros
clientes.

e Obtencion de informacion adecuada acerca del cliente.

e Crear unidades internas de control de cobranza. (rotativos).

e Analizar la segmentacion de los productos segun nuestros clientes.

e Creacién de una variedad de opciones o alternativas de pago.
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Proceso de Cobranza: Fuente: Accién Insight (2008)

Optimizacion de la Rentabilidad:

La empresa tiene que realizar actividades nuevas, asumir nuevos riesgos para
lograr alcanzar o generar nuevos ingresos econémicos siendo alguno de ellos:

e Busqueda de productos de consumo final.
e Captar nuevos Clientes

e Invertir en Plataformas digitales

e Publicidad y marketing

e Promociones y/o descuentos
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Busqueda de Productos de Consumo Final:

La empresa tiene que realizar una busqueda de productos de consumo final, es
decir productos farmacéuticos que no se necesita prescripcion médica, como lo
son los productos multivitaminicos, productos para el cuidado personal y para
algun dolor temporal, el beneficio de contar con una lista de productos de libre
acceso al mercado brindara al consumidor un precio mas bajo que en el de una
farmacia, calidad y garantia ya que los productos se conservan segun los
parametros establecidos por los 6rganos reguladores de la Salud, en este caso
DIGEMID.

Medio de Posicionamiento de Marcay promocion de productos:

Se realizara la venta por pedido y se ofertara en plataformas digitales como lo
son las redes sociales, permitira posicionar y conocer nuestra marca, ganar
nuevos clientes y obtener ingresos al contado que permitird optimizar la
rentabilidad econdmica en la empresa.

Si a esto le sumas las promociones a tus clientes, el trato gentil hacia ellos, estos
terminaran siendo fidelizados y seran intermediarios en la captacion de nuevos
clientes que seran recomendados por su persona.

PRESUPUESTO DE INVERSION DE PROMOCION DE MARCA EN REDES SOCIALES

PUBLICIDAD
CANTIDAD DESCRIPCION P. UNITARIO TOTAL
10 Sesian y edicion de fotos en flayer a5 5/. 85.00
para cada producto
2 Edicion de portada para flayer 35 ). 70.00
] Asesoramiento E_n Pagina en Redes 50 5/. 50.00
Saciales
TOTAL s/, 205.00
HORAS DE TRABAID
CANTIDAD DESCRIPCION P. UNITARIO TOTAL
B4 Horas |3 Horas Diarias - rotativo 5/ 7.00(5/. SEB.OO
PLATAFORMA DIGITAL
CANTIDAD DESCRIPCION P. UNITARIO TOTAL
1 Creacion de pagina en Facebook 0 5. -
TOTAL DE INVERSION s/  T783.00

Elaboracion: El Autor
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Utilizacion del Ahorro Tributario e inversién en marketing y publicidad

El ahorro tributario que se obtiene por pertenecer al régimen mype, serd utilizado
para invertir en asesores de marketing y publicidad, para el disefio de la pagina en
redes sociales y la forma en que presentemos los productos.

Las empresas deben mostrar sus productos en formatos digitales de calidad, que
trasmitan al publico los beneficios que se obtiene al consumir los productos y
hacer conocer nuestra marca. El realizar marketing en plataformas digitales,
permitira captar nuevos clientes, obtener un ingreso extra al que se obtiene al
venderse en una farmacia

e Tratamiento Contable paralos gastos incurridos por la empresa.

La empresa actualmente no cuenta con un seguimiento adecuado de los gastos
que realiza para el desarrollo de sus actividades econdémicas, el no tener un
control adecuado de los gastos incurre una fuga de dinero no controlada por parte
de la empresa, que conlleva a que el destino del dinero no retorne con ingresos,
asimismo al no lograr sustentar los gastos se obtendra en el supuesto contable
mayor utilidad por ende, se pagard mayores impuestos, tanto en el Impuesto
General a las ventas, como en el impuesto a la renta, se detalla los gastos a
continuacion:

e Gastos de ventas y/o viaticos

e Gasto de transporte interno y externo.

e Pago al personal de ventas y administrativo.

e Mantenimiento del local

e Pago de servicios publicos y privados: Teléfonos, Luz, agua, internet
e Gastos por recuperaciéon de cuentas por cobrar.

e Pagos de encomiendas y/o fletes en transporte local.
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Enacer farma
@Disu*ibmdora

GASTOS QUE NO CUENTAN CON SUSTENTO TRIBUTARIO

CONCEPTO

ENERO

FEBRERO

MARZO

ABRIL

MAYO

JUNIO

JuLio

AGOSTO

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

Gastos de ventas

Gastos de Viaticos

Gasto de transporte interno

Gasto de transporte al interior del pais

Pago al personal de Ventas

Pago al personal Administrativo

Mantenimiento del local

Pago de servicios plblicos y privados: Teléfonos, Luz,
agua, internet

Gastos por recuperacion de cuentas por cobrar.

Pagos de encomiendas /o fletes en transporte local.

| TOTAL

Elaboracién: Autor
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R'Z nacer farma
Distribuidora

ANALISIS DE LA RENTABILIDAD DE LOS PRODUCTOS DE CONSUMO FINAL

ANALISIS VENTA A BOTICAS ANALISIS VENTA A CONSUMIDOR FINAL
ITEM PRODUCTO CANTIDAD COS]I‘)(;DEL PRECIORF | UTLIDAD CANTIDAD | PRECIORF | UTLIDAD
10013  [DERMOBRAND
10021  [CALCIO +VITMAMINA D
10022  |DOLO ANEURIN
10025  [VITAMINA E 400U.|
10027  [LEVOTYL
10028  [DIAGNOS CASSETTE
10029  [DIAGNOS H1L6 X TIRA
10035  [PROFEN KIDS 10 MG
10038  |NEONYPOL
10039 |3 -GEL SUSP. ORAL
10040  [ORAMIN F
10050  |ORAMIN F ( Behida rehidratante)
10041  |FERROVITON
10042 |KIDS GUMMY VITAMINA C +ZINC
10043 |KIDS GUMMY MULTIVITAMIN

Elaboracion: Autor
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Enacer farma
@D‘Bﬂ‘ibtudcu‘a

GASTOS QUE NO CUENTAN CON SUSTENTO TRIBUTARIO

CONCEPTO ENERO | FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO | AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE

Gastos de ventas

Gastos de Viaticos

Gasto de transporte interno

Gasto de transporte al interior del pais

Pago al personal de Ventas

Pago al personal Administrativo

Mantenimiento del local

Pago de servicios plblicos y privados: Teléfonos, Luz,
agua, internet

Gastos por recuperacion de cuentas por cobrar.

Pagos de encomiendas y/o fletes en transporte local.

| TOTAL |

Elaboracién: Autor
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3.3 Estructura de la propuesta

La presente propuesta esta constituida por estrategias empresariales para la
optimizacién de la rentabilidad mediante estrategias de gestiébn empresarial,
siendo desarrolladas en la empresa Distribuidora Renacer Farma, disefiado como
un proceso inductivo hacia la formacion y capacitacion del personal implicado en
el manejo de las finanzas asi también como la gerencia de la empresa, la cual
debe ser aplicado de manera organizada y sistémica, con esto se pretende el
desarrollo de conocimientos y habilidades especificas relativas al funcionamiento
al area, esto ayudaria a modificar actitudes por parte de la gerencia y el area

contable con respecto al ahorro tributario.

En relacion a la organizacion de la propuesta, esta compuesto por bloques
orientados a adquirir competencias para el incremento de la eficiencia y eficacia, a
partir de las necesidades presentadas en relacién a los conocimientos,
habilidades y actitudes para la aplicacién de estrategias gerenciales

empresariales.
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ANEXO 1

iﬁ" UCv
FICHA DE ENTREVISTA UNIVERSIDAD

CESAR VALLEJO

Dirigida al Gerente de la empresa DISTRIBUIDORA RENACER FARMA

OBJETIVO: Obtener informacion relevante para la elaboracion de un plan de
estrategias empresariales con el propdésito de optimizar la rentabilidad econdémica
de la empresa.

l. ESTRATEGIAS EMPRESARIALES

1. ¢, Qué informacion registra de sus clientes, en el momento de realizar una
venta?

- La informacion que se solicita, es el permiso de Digemid, el registro de Sunat
(ficha ruc), numero telefénico.

2. ¢ Sé tiene una evaluacion objetiva, por parte del vendedor para el
otorgamiento del crédito?

- Siempre hay un riesgo, en cuando al otorgamiento del crédito, pero creo yo si
gque es de forma objetiva.

3. ¢Conoce usted el problema del porqué de la morosidad actual en su
empresa?

- Por la misma situacion que no se tiene documentos de respaldo como lo son las
letras y no se cuenta con un registro adecuado de la informacién del cliente.

4. ;Conoce la actual situacién financiera de sus clientes y las acciones
realizadas por el area de cobranza?

- De los clientes se desconoce la situacion financiera, solo se les llama y se cita
para poder cobrar.

5. ¢ Desearia Contar con parametros en el proceso y reportes de cobranza?

- Claro es eso lo que justamente necesitamos implementar, porque a veces no
tenemos como presionar a los clientes con respecto a los pagos, y no podemos
ampliar los lugares de ventas, por ese misSmo motivo.
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6. ¢ Sabe usted que herramientas utilizar para incrementar las ventas en su
empresa?

- Si sabemos de algunas, pero el problema esta en el modo de aplicarlas.
7. ¢ Sé tiene estipulado el rol del personal en la gestién de ventas?

- Claro el vendedor en este caso es el ente principal en la empresa, de manera
empirica se les hace saber el rol que deben seguir.

2. RENTABILIDAD ECONOMICA

8. ¢Conoce usted los beneficios tributarios del nuevo Régimen MYPE?

- No, conozco los beneficios al detalle, el contador me los comunico, pero ahora
no los recuerdo, solo sé que pago menos impuestos y se puede prolongar el

pago.

9. ¢Ha notado cambios econdmicos en la empresa tras su acogimiento a
este nuevo régimen?

- Claro, es mas factible el pago el pago de impuestos y el importe a pagar es
menor, me ayuda a destinar el dinero en otros gastos que se presentan en el mes.

10. ¢Cada cuanto tiempo se revisa la situacion econémica de su empresa?

- Se revisa de manera trimestral, el contador nos presenta la situacion econémica
de la empresa, realiza todos los meses cierre de mes, para conocer las cuentas
por cobrar, por pagar, las ventas que hemos tenido y obligaciones con el banco,
Sunat, trabajadores.

11. ¢La Empresa Cuenta con politicas contables, para el funcionamiento de
sus actividades?

- No de manera formal. Pero si contamos con politicas contables, que el contador
NOsS menciona en ciertos procesos de ventas u compras, como lo es la
bancarizacion, gastos deducibles, etc.

12. ¢ Cuenta con una segmentacion de los clientes en cobranza?

- Especificamente no, pero estamos tratando de preparar esa data, para poder
recuperar las cuentas por cobrar.
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13. ¢ Cuenta usted con estrategias empresariales en su organizacion? ¢En
gué areas?

- No contamos con estrategias, pero de manera empirica si debe haber, pero no
tengo una definicién exacta sobre esas estrategias.
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ANEXO 2

MATRIZ DE CONSISTENCIA

FORMULACION DEL TIPO DE DISENO DE . METODO DE
VARIABLES PROBLEMA OBJETIVOS INVESTIGACION | INVESTIGACION POBLACION ANALISIS
Analizar la situacion
econdémica actual de la Observacion
empresa, desde el perfil directa y Guia
financiero y contable. Documental
Variable dependiente:
Rentabilidad
Econdémica Describir los factores

£ Cémo las econdmicos, que permiten

estrategias optimizar la rentabilidad )

em resgariales logran |€conémica. Empresa Entrevista

pre 9 - Distribuidora
optimizar la Descriptivo .
" - No experimental | Renacer Farmay

rentabilidad propositiva los d t

econdémica de la 0S documentos

empresa Distribuidora contables

Renacer Farma?
Describir los elementos

Variable estratégicos empresariales

independiente:
ESTRATEGIAS
EMPRESARIALES

gue seran implementados en
la Distribuidora Renacer
Farma

Guia documental
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DECLARACION DE IMPUESTOS 2017

VENTAS - COMPRAS SEG UM DECLARACION PDT

ANEXO 3

ANALISIS DE DECLARACION DE IMPUESTOS

DISTRIBUIDORA RENACER FARMA
PROGRAMA DE DECLARACION TELEMATICA (PDT) 2017

76

IMPUESTO A LA RENTA
COMPRAS IGV COMPRAS TRIBUTO &
MES VENTAS IGV VENTAS | VENTAS NO | DEST.AVTAS | COMPRASNO oamnvtas | 1oy amase | FEETOA APUCACIONDE| TRIBUTDA TRIBUTO | APuCAGON CE ACARRENTA PAGO DE PAGD DE REGISTRO DE
GRAVADAS 18%| 18% GRAVADAS va:g:ﬂc GRAVADAS | oo g FAVOR crenmoiey | pacariay 1) | CUECEVTE | pecluTaNTE | CREDITORENTA = IMPUESTOS (1) | IMPUESTOS [2) LIEROS
1%
1%
1%
1%
1%
1%
1%
1%
1%
1%
1%
1%
OBLIGADO A LIBROS ELECTRONICOS 2018 INGRESOS =75 UIT 5/, 303,750.00 l:l
OBLIGACION A PRESENTACION DEDADT  INGRESOS =75 UIT =/, 303,750.00 I:I
Clientesy/o Proveedores Vertas/Com =2 UIT s/. B,2100.00 :




ANEXO 4

LISTA DE PRODUCTOS RENACER FARMA

LISTA DE PRODUCTOS RENACER FARMA

ITEM PRODUCTO DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO RF

10011 BRAMOMAL DUD SUSP. Amexicilina+ Acido Clavulanico meg. SUsp. Cajax 1 fasco S, 2450
10012 |BRAMOXAL DUO TABL Amexiciling + Acido Clawlsnico Caja x 10 tshl. =18 2550
10013 DERMOBRAND Clotrimaz ol+Gentamicina+ Dexametss ona tubo x 20 gr Si. 1200
10014 |DOUMASS GEL1 % Diclofenaco 1% Gel Topico Csje x tubc de 50 gr. Si. 18.50
10015 FLUCOBRAND Fluconazol 150 mg Csja x 2 caps. Si. 7.5

10018 GASECOMASS 30MG ML Simeticona Suspensicn Cral frascox 15 ml =T 10.80
10017 |MUCOMASS 80ML Amaoxicilina 250mg+A mbraxol Clerhidrato 15mg/Smi Frasco x 15ml =18 14.50
10018 MASSCAL D Suplemento de calcio + vtamina D Caja x 20 Tabl. Rec. S/ 20.00
10012 | TERBIMASS 20GR Terbinafina 1% Caja x tubo de 20 gr. =18 15.00
10020 ALLEGHYSINA 80MG Cetirizina Diclorhidrato Smg/5mL Frasco x 80 ml =18 14.50
10021 CALCID + VITMAMINA D Suplemento de calcio +Vitamina D 800mg Caja x 30 Tabl. Rec. S, 15.00
10022 |DOLOD ANEURIN Clonixinato de |is inaHianingtpiridoxina+cianocobal Caja x 10tabl. =18 3400
10023 LEB LON ungiento Isbisl con splicador Unglento 8 gr. 5. 17.00
10024  |PROCTOGEL Crema Topica 20 @. Csja x 1 tubc 20gr. 5. 2200
10025 | VITAMINA E 400U Suplemento dietetico Caja x 30caps. 5. 17.80
10026 | SILKA MEDIC Gel 1% Tubo 15g. Si. 17.00
10027 LEVOTYL Levononges trel y etinil estradiol o'fumarato femoso Caja x 28 tabl. Si. 80.00
10028 DIAGNDS CASSETTE Caja X1 cassete 5i. 8.50
10022 |DIAGNOS H1LS X TIRA Csjax 1 Tira = 250
10030 ALLERMED 2MG/SML C ins malesto frasco x 120 mi 5i. 880
10021 ATOS EXPECTORANTE Dextrometorfano Bromhidrato +Guaifenes ina frasco x 120ml S/ 11.20
10032 CALMAGESIC Tramadel Clor hidrato + Paracetamal Caja x 30 Tab. Rec. Si. 50.00
10033 KETOMED 100G Ketorolaco Trometamina 10mg cajs x tabletss Si. 1280
10024 MIGRALIVIA Paracetamcl 250 mg+Acide acetilsaliclics 250mg +cafeinafSmg Caja x 100 Tabletas =18 80.00
10035 |PROFEN KIDS 10 MG Ibuprofens 100 mg/Smi Fras co x 80ml 5i. 220
100386 | TYLEX KIDS 80MG Faracetamol 80mg / masticable cajs x 100 thk 5). 50.00
10037 TYLEX KIDS Smi Paracetamal 120 mg/5mi fasco x 80ml Si. 810
10038 NEONYFOL Negmicina+Nis tatins+Folomixina B Caja x 12 caplvag. 5/, 3784
10038 2-GEL SUSF. ORAL H. de aluminic+ H. de megnesic+Cxetacaina Caja x 20 5 cbres S/, 27.81
10040 ORAMIN F Gins eng multivitaminico y minerales caja x 30 capsulss Si. 3827
10041 FERROWITON Suplemento Nutricional caja x 80 capsulss S, 5220
10042 KIDS GUMMY VITAMINA C +ANC Gomitas con Vitamina C + Jinc Frasco x 80 gomitas S/ 2500
10043 |KIDS GUMMY MULTIITAMIN Gomitas Multhitaminicss Frasco x 80 gomitss =18 3500
10044 | ALCUMAX 100MG Sildensfilo 100mg Csje x 10 tsbl. =18 2430
10045 |ALC UMAX BOMG Slidensfilo 50 mg Caja x 100 Tshl. 5. 14.30
10046 | COLUQUIM Nitazoxanids 100mg/ Smil frasc. 20ml Si. 2520
10047  |NODIAL 10GR. Clotrimaz ol + Gentamicina + Clotrimaz el Csja x 1 tube 10gr. =18 11.40
10048 REFRIMAN JARABE Metamiz ol s odico 250 mg/5ml frasc. 50ml =18 13.52
10042 |REPRIMAN GOTAS Metsmiz ol s odico 400mg/1ml frasc.10ml Si. 1262
10050 REPRIMAN TABLETAS Metsmiz ol Sodico 500mg Caja x 100 tabletas =18 2721
10051 CONTRAVARIS 100 mg Ris cus sculestus Caja x 80 capsulas 5. 5340
10052 CIRUELAX TE Laxante Polo | Cassia senna linné jautofiltrantes Caja x 30 bolsitas S5/, 3700
10053 CIRUELAX TE Laxante Poho | Cassia senna linné Jautofiltrantes Csja x 10 bolsitss Si. 18.00
10054 CIRUELAX 24 Extracto s eco de hojas de Cass s sngustificis vahl Caja x 24 comprimidos S 2870
10055 CIRUE LAX 80 Extracto s eco de hojas de Cass ia angustiflcia vahl Caja x 80 comprimidos Si. 83.00
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ANEXO 5

VALIDACION DE INSTRUMENTOS - ENTREVISTA

FICHA DE VALIDACION DE INSTUMENTOS
JUICIO DE EXPERTOS

DATOS GENERALES
s g L T OSE 2Ol SE R
1.1 Apellidos y Nombres del experto Hereo A SAnctfer. A€ € £
1.2 Grado Académico P dicgnecad o Erv A0 (P STHACL Y
1.3 Institucion donde labora P COMEREUAL  Lrionopte  £1ec
1.4 Teléfono 5 (Z“J_(qglq i3
15 Email D votser. 52 @hetmal, com
1.6 Nombre del instrumento LENTREUISTA
1.7 Autor (es) del Instrumento P RUAN capLos  Ries  Gulispie
ASPECTOS DE VALIDACION
P IlcAnaRES Deﬁcllente Bza]o Regular BL;eno Muv:ueno

El instrumento considera la definicién conceptual de la

X

especificos.

1 variable.
2 El instrumento considera la definicion procedimental de fa X
variable. B
3 El instrumento tiene en cuenta la operacionalizacion de la X
| variable. o i
4 | Las dimensiones e indicadores corresponden a la variable. X
5 Las preguntas o items derivan de las dimensiones e X
indicadores. B .
6 | Elinstrumento persigue los fines del objetivo general. . X
7 | Elinstrumento persigue los fines de los objetivos X
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Las preguntas o items miden realmente la variable.

9 | Las preguntas o items estan redactadas claramente.

10 | Las preguntas o items siguen un orden l6gico,

EI N® de {tems que se considera para cada indicador es el
correcto,

12 | La estructura del instrumento es la correcta,
13 | Los puntajes de calificacién soh adecuados.

La escala de medicién del instrumento utilizado es la
adecuada.

Total

51 >9 puntos de una escala de 14 a 70 puntos

PROMEDIO DE VALORACION:

Observaciones:

Fecha: 03//0//7
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FICHA DE VALIDACION DE INSTUMENTOS

4 | Las dimensiones e indicadores corresponden a la variable.

5 Las preguntas o items derivan de las dimensiones e

JUICIO DE EXPERTOS
DATOS GENERALES ¢
uroiay Mebes] oarennE
D =i
11 Apellidos y Nombres del experto PRpUEBAS eJ shio e i §
1.2 Grado Académico ; ganinse © PP
1.3 Institucidén donde labora i SecreAD O,Dﬁ R
14 Teléfono L agI13 B0 5 a s Feme (ot
15 Email ,,?,‘;‘SV,,/ S(uué/f&@ ‘S(z(
1.6 Nombre del instrumento im0
1.7 Autor (es) del Instrumento P gaT 0w sle
ASPECTOS DE VALIDACION
i
! . HRS D I Deficiente Bajo Regular Bueno Muy Bueno
1 2 3 4 5

1 El instrumento considera la definicién conceptual de la A

variable. )(

5 Elinstrumento considera la definicion procedimental de Ia

variable. )C
3 El instrumento tiene en cuenta la operacionalizacion de la )C

variable, _

X

indicadores.

6 | Elinstrumento persigue los fines del objetivo general,

Elinstrumento persigue los fines de los objetivos
| especificos.
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8 | Las pfngntas o items miden realmente la variable.

9 | Las preguntas o items estan redactadas claramente.

10 | Las preguntas o items siguen un orden logico.

El N2 de items que se considera para cada indicador es el
correcto.

11

12 | La estructura del instrumento es la correcta.

13 | Los puntajes de calificacion son adecuados.

La escala de medicion del instrumento utilizado es la

14
adecuada.

¥ Prie 3 ¥l

Total

52 ? puntos de una escala de 14 a 70 puntos

PROMEDIO DE VALORACION:

Observaciones:

Fecha: 93 /o5 //7

VEDRA RUIDIAS MIGULL O
MAT, 04-3118
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DATOS GENERALES

1.1 Apellidos y Nombres del experto
1.2 Grado Académico

1.3 Institucion donce labora

14 Teléfono

15 Email

1.6 Nombre delinstrumento

1.7 Autor (es) del Instrumento

ASPECTOS DE VALIDACION

FICHA DE VALIDACION DE INSTUMENTOS
JUICIO DE EXPERTOS

Qcocz Bonup Cynaia DeL Rosalio

: ContaboR PupLico
- SociEdADd DE AutorotoRes INKa SAC

. Cyathis fecez @ poinka. com
. Certreuigte, 3]
. Juan Carles Rios Gurertez

N2 INDICADORES

Deficiente Bajo Regular

Bueno

Muy Bueno

1 2 3

4

5

variable.

El instrumento considera la definicién conceptual de la

variahle.

Elinstrumento considera la definicion procedimental de la

, variable.

Elinstrumento tiene en cuenta la operacionalizacion de la

4 | Las dimensiones e indicadores corresponden a la variable.

indicadores.

Las preguntas o items derivan de las dimensiones e

sbd ek

16 | Elinstrumento persigue los fines del objetivo general.

especificos.

El instrumento persigue los fines de los objetivos

S X
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Las preguntas o items miden realmente la variable.

Las preguntas o items estan redactadas claramente.

10

1

Las preguntas o items siguen un otden Idgico.

El N2 de items que se considera para cada indicador es el
correcto.

12

La estructura del instrumento es la correcta,

13

14

Los puntajes de calificacion son adecuados.

La escala de medicion del instrumento utilizado es la
adecuads;

Total

97

puntos de una escala de 14 a 70 puntos

PROMEDIO DE VALORACION:

Observaciones:

Fecha: 79 /Oq /ézoll
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ANEXO 6

VALIDACION DE INSTRUMENTOS — ANALISIS DOCUMENTAL

FICHA DE VALIDACION DE INSTUMENTOS
JUICIO DE EXPERTOS

DATOS GENERALES

11

Apellidos y Nombres del experto

. Hereolia 5}-5(/79 Jose Roser

12 Grado Académico t decmcado en Holmnends Teacon
1.3 Institucién donde labora Y Cormed Freonate ELO.)
1.4 Teléfono : Of?‘/‘/X/L(” S
15 Email ) : (oiSer ) @hm‘m@;."_(c\\
1.6 Nombre del instrumento Cobagla Dot naded
17  Autor (es) del Instrumento I D i
Ouan Lontey dos defu’.{f?g
ASPECTOS DE VALIDACION
% INBICADORES Deﬂcllente B:jo Re:ular Bu:no Muy:umo

El instrumento considera la definicién conceptual de la

especificos.

I variable. )(
3 El instrumento considera la definicion procedimental de la X
variable.
3 Elinstrumento tiene en cuenta la operacionalizacion de la )(
variable. ) :
4 | Las dimensiones e indicadores corresponden a la variable. <
5 Las preguntas o items derivan de las dimensiones e X
indicadores.
l6_+ El instrumento persigue los fines del objetivo general, )( %,
7 Elinstrumento persigue los fines de los objetivos /;(
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i

Las preguntas o items miden realmente la variable.

Las preguntas o items estdn redactadas claramente.

10

11

Las preguntas o items siguen un ofden légico.

ElI N2 de items que se considera para cada indicador es el
correcto.

!
I
hay X

12

La estructura del instrumento es la correcta.

13

Los puntajes de calificacion son adecuados.

14

La escala de medicién del instrumento utilizado es la
adecuada.

|
[
|
|

Rukitzhsy

Total

>
_ é(’) puntos de una escala de 14 a 70 puntos

Observaciones:

PROMEDIO DE VALORACION:

Fecha: 0"3//0//7

Firma del Experto

DNI N2
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FICHA DE VALIDACION DE INSTUMENTOS
JUICIO DE EXPERTOS

DATOS GENERALES

5 ’ : 9 s
1.1 Apellidos y Nombres del experto El aa#M(o/r& ?U@(zﬂf /?1/”'5/ Ofém’d
1.2 Grado Académico : CCM Gy ﬁé/{cu i
1.3 Institucién donde labora : Soccedid Ao Ay tomotos jﬂfﬁ S A
1.4 Teléfono : Y2922 3307
1.5 Email : ) )
1.6 Nombre del instrumento | Anilice, Docunantal
1.7 Autor (es) del Instrumento S Celin. Vs C;ui«‘?/\ﬁ?,]
ASPECTOS DE VALIDACION

1

ok INDICADORES Deﬁc:ente B:]o Re:ular Bueno Muy sBueno

El instrumento considera la definicion conceptual de la

especificos.

a
1 r /Y
i variable.
2 El instrumento considera la definicién procedimental de la )(
variable.
3 El instrumento tierie en cuenta la operacionalizacién de la )C
variable. ) 7
4 Las dimansiones e indicadores corresponden a la variable. /t
5 Las preguntas o items derivan de las dimensiones e )(
indicadores.
6 | Elinstrumento persigue los fines del objetivo general. N
P Elinstrumento persigue los fines de los objetivos k
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Las preguntas o items miden realmente la variable.

Las preguntas o items estdn redactadas claramente.

10 | Las preguntas o items siguen un orden légico.

correcto.

EI N2 de items que se considera para cada indicador es el '

12 | La estructura del instrumento es la correcta.

13 | Los puntajes de calificacion son adecuados.

adecuada.

La ascala de medicion del instrumento utilizado es la

};%x X ¥

Total

(j E puntos de una escala de 14 a 70 puntos

PROMEDIO DE VALORACION:

Observaciones:

Fecha: Q?/O?/ﬂ

RUIDIAS Mitroin 1.
MAT, 04-3118

Firma del Experto
DNI N2
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DATOS GENERALES

1.1 Apellidos y Nombres del experto
1.2 Grado Académico

1.3 Institucion donde labora

1.4 Teléfono

1.5 Email

1.6 Nombre del instrumento

1.7 Autor (es) del Instrumento

FICHA DE VALIDACION DE INSTUMENTOS
JUICIO DE EXPERTOS

; Peeez Bomus Cintria der Resaero

Conrane’ QoBLico

AoCEDAd DE ROToMOToRES INKR SRC

ayneha. Gares @ gpsin . com

(}dVlu{t (S D,-
UZ:\ &J:‘?éyjd@o\') GU‘{N\'N&)

ASPECTOS DE VALIDACION
Deficiente Bajo Regular Bueno Muy Bueno
Ne INDICADORES
1 2 3 4 5

1| El instrumento considera la definicion conceptual de la

| variable.
5 El instrumento considera la definicion procedimental de la

variable.

3 El instrumento tiene en cuenta la operacionalizacion de la

variable.

4 | Las dimensiones e indicadores corresponden & la variable.

indicadores.

Las preguntas o items derivan de las dimensiones e

XY;XX B

6 | Elinstrumento persigue los fines del objetivo general.

especificos.

El instrumento persigue los fines de los objetivos

>
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' 8 | Las preguntas o items miden realmente la variable. | D¢
9 | Las preguntas o items estdn redactadas claramente. i A=
10 | Las preguntas o items siguen un orden logico. ) o o o L)~
1 El N2 de items que se considera para cada indicador es el D } -
correcto. k
12 | La estructura del instrumento es la correcta. A
13 | Los puntajes de calificacion son adecuados. A
14 La escala de medicién del instrumento utilizado es la )(

adecuada.

Total

08

puntos de una escala de 14 a 70 puntos

PROMEDIO DE VALORACION:

Observaciones:

Fecha: QS/O‘?, 13
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