EI UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE CONTABILIDAD

El costo comercial de productos farmacéuticos y su
Incidencias en las ventas de la Botica del Mercado,
Paita 2021.

TESIS PARA OBTENER EL TiTULO PROFESIONAL DE:

Contador Publico

AUTOR:
Rosas Morales, Javier Alexander (ORCID:0000-0002-2602-5789)

ASESORA:
Mg. Haro Lizano,Teresa Consuelo (ORCID:0000-0003-3412-1428)

LINEA DE INVESTIGACION:

Finanzas

PIURA - PERU
2021



Dedicatoria

Dedico mi tesis a mis padres que me forjaron
a superarme yser cada dia un mejor hombre
de bien para la sociedad y para la vida, siendo
eserespaldo que tuve en todo momento y
sobre todo en mi proceso de formacion
académica, a mi esposa y mis hermosos hijos

gue son la principal razén para salir adelante.



Agradecimiento

Agradezco a Dios, ya que gracias a él
tengo vida y salud, para afrontar los retos
gue se presentan en esta vida y sobre todo
en esta época dificili que estamos
atravesandoy ser el forjador de mi camino;
a mis amigos que siempre confiaron en mi
y en la capacidad de lograr mis objetivos. A
nuestros docentes quienes fueron mi guia
en el aprendizaje, para ser un buen
profesional. Y un agradecimiento especial
ami casa de estudios, la Universidad César
Vallejo, la cual abri6 sus puertas para

formarme profesionalmente.



INDICE DE CONTENIDOS

CaArAtUIA ... i
D=0 [T 0] £ - ii
LYo =T [=Tod 14 a1T=T o (o RO P PP Iii
1 1 )Y
Y 013 1 = Lo PP %
INDICE DE CONTENIDOS.......coviiieieeeeeeeeeeeeeeeeee ettt et ete e sae e enens vi
INDICE DE TABLAS.......coooteiteeee ettt ate e sae e Vii
I, INTRODUCCION. ..ottt e e e e seesenens 1
. MARCO TEORICO oottt 4
1I. METODOLOGIA ...ttt 15
3.1. Tipo y Disefio de iNnVestigacCiOn ...........ccccceevviiiiviiiiiiie e e e e eeeaanns 15
3.2. Variables y operacionalizaCion ...........ccccccouiiiiiiiiiiiiieeeee e 16
3.3. Poblacion, muestra, muestreo y unidad de analisis....................ceeeeeenn. 17
3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos............ccccvveeeeeeeeennnnns 18
R TR o (0o =T 110 0] 1T o] (01 PR 20
3.6. Método de analisis de datosS...........ccceeeeeeeeeie e 20
3.7, ASPECIOS BLICOS ....coiiieiiiiii e e e e e e e e e eaaaa 21
V. RESULTADOS ... e e e e e et e e e eeans 22
V. DISCUSION ...ttt 30
VI. CONCLUSIONES. ... e e e e 34
VII. RECOMENDACIONES ... oo 35
REFERENCIAS ... ..ttt e e e e et e e e e e e e s s s aeeeee s 36
ANEXOS Lo e 43



Tabla 1:

Tabla 2:

Tabla 3:

Tabla 4:

Tabla 5:

Tabla 6:

Tabla 7:

Tabla 8:

iNDICE DE TABLAS

Reconocimiento de costos y ventas de productos farmacéuticos de la
Botica del Mercado, Paita 2021 ...........cccccevvviiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeee 22
Correlacién de la dimensién reconocimiento de costos y la de ventas de
productos farmacéuticos de la Botica del Mercado, Paita 2021............. 23
Medicion de costos y ventas de productos farmacéuticos de la Botica del
Mercado, Paita 2021..........coouniie e 24
Correlacién de la dimensidn medicion de costos y la de ventas de
productos farmacéuticos de la Botica del Mercado, Paita 2021............. 24
Registro de costos y ventas de productos farmacéuticos de la Botica del
Mercado, Paita 2021.........ooouniiiieeie e 25
Correlacién de la dimension registro de costos y la de ventas de
productos farmacéuticos de la Botica del Mercado, Paita 2021............. 26
El costo comercial y ventas de productos farmacéuticos de la Botica del
Mercado, Paita 2021.........coouniiiiee e 26
Correlacion del costo comercial y la de ventas de productos farmacéuticos
de la Botica del Mercado, Paita 2021 ...............ueevvrimmmininiiiiiiiiiiiiinnennnnn. 27



RESUMEN

La presente investigacion se orientd a determinar el grado de incidencia que existe
entre el costo comercial de los productos farmacéuticos y las ventas de la botica del
mercado, Paita 2021. La investigacion empleada fue de enfoque cuantitativa y
aplicada, disefio no experimental y de nivel correlacional. La poblacion del estudio
consté de 06 colaboradores, que conforman el &rea analizada, no hubo la necesidad
de un muestreo porque se considero al total de la poblacion como muestra. Se
realizé el diagnostico, basado en la encuesta que se aplicé a los colaboradores
permitiendo el recojo de informacion cuantitativa de los registros contables. Los
resultados obtenidos se sintetizaron en que, de acuerdo a las dimensiones de
reconocimiento, medicion y registro no existid relacion estadistica entre estas
dimensiones y las ventas; sin embargo, respecto a la dimensién de costo de ventas,
gastos administrativos y gastos de ventas se encontré6 que existe una alta
correlacion con las ventas de los productos farmacéuticos. Por lo tanto, se concluyo
gue el reconocimiento, medicion y registro de costos no influy6 en las ventas, es

decir en la medida que dichos costos aumentan, también aumentan las ventas.
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ABSTRACT

This investigation was aimed at determining the degree of incidence that exists
between the commercial cost of pharmaceutical products and the sales of the
market store, Paita 2021. The research used was quantitative and applied approach,
non-experimental design and correlational level. The study population consisted of
06 collaborators, who make up the area analyzed, there was no need for sampling
because the total population was considered as a sample. Diagnosis was made,
based on the survey that was applied to the collaborators, allowing the collection of
quantitative information from the accounting records. The results obtained were
summarized in that, according to the dimensions of recognition, measurement and
register, there was no statistical relationship between these dimensions and sales;
however, with regard to the dimension of cost of sales, administrative expenses and
sales expenses, it was found that there is a high correlation with sales of
pharmaceutical products. Therefore, it was concluded that the recognition,
measurement and cost register did not influence in the sales, i.e. as such costs

increase so do sales.

Keywords: Business Costos, sales, pharmaceutical products
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I. INTRODUCCION

A nivel mundial, la situacién financiera dentro de las empresas comerciales
farmacéuticas, buscan mejorar cada dia su sistema actual de costos
comerciales, que se ven afectados por el alto nivel que exige el mercado
competitivo. En las farmacias, la venta de medicamentos esta dividida en dos
grupos, siendo los recetados por los médicos los que ocupan el 60% de las

ventas y el 40% los productos para farmacias (EIPYMES, 2020).

“‘En el Perq, a raiz de la Covid-19, la demanda de farmacos se ha ido
incrementando; viéndose plasmado en el ascenso acelerado de la tasa de
mortalidad segun datos de la fuente” (DeCS — BIREME, 2021). 101 fallecidos
por cada 100,000 habitantes, donde indica claramente que se requiere
consumir productos genéricos para repotenciar el sistema inmunologico; por
ello uno de los aspectos que se debe determinar es, en qué incide las ventas

de productos farmacéuticos con los costos comerciales.

La Direccién General de Medicamentos, Insumos y Drogas determiné que las
farmacias de nuestra localidad de Piura al igual que Loreto, Ucayali, Ancash
y Junin registran un incremento de medicamentos de hasta doce veces de su
precio normal, siendo la azitromicina, hidroxicloroquina y Tocilizumab, los
farmacos mas caros del mercado, esto debido al aumento desmesurado de

contagios ocasionados por el Sars-CoV-2 (Castro, 2020).

Botica del Mercado, es una empresa que presta servicios de comercializacion
y ventas de productos farmacéuticos y perfumeria, con direccion comercial
en la Ex plataforma deportiva Jr. Zanjon N° 721 mercado de Paita baja, se
identifico que hay una disminucion en las ventas de productos farmacéuticos
con respecto a la competencia; de continuar esta situacion, la empresa corre
el riesgo de no poder cumplir con sus obligaciones tributarias, financieras y
econdémicas en general, por lo tanto se desarrolld el presente estudio para
identificar cuales son los procesos de la reduccion de costos en los productos

farmacéuticos y su incidencia en las ventas.

De acuerdo a los argumentos esbozados y con la finalidad de contribuir a la

ampliacion de conocimientos tanto tedricos como practicos en los temas



vinculados a la reduccion de costos y su incidencia en las ventas, se planted
para la investigacion, la siguiente pregunta general; ¢ De qué manera el costo
comercial de los productos farmacéuticos incide en las ventas de la Botica
del Mercado, Paita 20217, del mismo modo, para lograr un mayor enfoque en
el andlisis de la probleméatica en la actual investigacion, se planted las
siguientes preguntas especificas:¢ Cuales son las caracteristicas del costo
comercial de los productos farmacéuticos de la Botica del Mercado, Paita
20217?; ¢Cudales son las caracteristicas de las ventas de los productos
farmacéuticos de la Botica del Mercado, Paita 2021?; ¢De qué manera el
costo de ventas influye en las ventas de los productos farmacéuticos de la
botica del Mercado, Paita 20217

Esta investigacion se justificd por su caracter relevante, ya que existié una
fuerte demanda en la venta de productos farmacéuticos en las épocas
dificiles de pandemia, porque generd un efecto en la economia del pais, en
el sector farmacéutico, generé empleo y aporté al PBI; de igual forma, cabe
destacar que la investigacion para la Botica del Mercado, generaria aportes
positivos para este rubro, al poder aplicar multiples estrategias para mejorar
sus costos comerciales en la venta de sus productos farmacéuticos.
Asimismo, la justificacion social se baso6 en el efecto econbmico generado
directamente en las personas involucradas, quienes se pueden orientar
gracias a la fuente de informacion brindada. Ademas, en la justificacion
practica se logré determinar la incidencia de los costos comerciales en las
ventas de los productos farmacéuticos de la Botica del Mercado, creando
aportes positivos para incrementar la calidad de servicio del negocio, con
precios menores en beneficio de la botica, ya que permitié6 obtener mayores
utilidades y una mejor atencioén a los usuarios con productos a su alcance.
Igualmente, en la justificacion tedrica reside en que la investigacion indagoé
en una variedad de conceptos y teorias referentes a las ventas de productos
farmacéuticos, sin limitar los campos y fuentes de ubicacién, y se alegé como
un nuevo tema de investigacion los costos comerciales de los productos
farmacéuticos, esto permitié esbozar nuevos aportes tedricos que serviran de
base para otras investigaciones. Por lo tanto, los aportes investigativos fueron
de mucha utilidad para la comunidad cientifica, optimizando su ciclo de venta;

evidenciandose en el actual trabajo de investigacion con aportes tedricos,



practicos y metodolégicos. Finalmente, en la justificacion por conveniencia,
podemos indicar que tanto los recursos econdémicos como los recursos
técnicos (recoleccion y procesamiento de informacion y datos) para dicha
investigacion estuvieron basados en un sustento sélido para cubrir con todas
las expectativas requeridas, de igual forma, la realizacion de las actividades
disefiadas por un cronograma, tuvo que ser coherente y juicioso ya que los
datos obtenidos de los resultados fueron fundamentales para las

investigaciones.

Con el propésito de focalizar la investigacion, se planteé el objetivo general:
Determinar la incidencia del costo comercial de los productos farmacéuticos
en las ventas de la Botica del Mercado, Paita 2021; de igual manera se
formularon los objetivos especificos: Describir las caracteristicas del costo
comercial de los productos farmacéuticos de la Botica del Mercado, Paita
2021; describir las caracteristicas de las ventas de los productos
farmacéuticos de la Botica del Mercado, Paita 2021; determinar la incidencia
del costo de ventas en las ventas de los productos farmacéuticos de la Botica
del Mercado, Paita 2021.

En referencia con las hipétesis para la investigacion se planted: Hipotesis
general: El costo comercial de los productos farmacéuticos incide de manera
inversa en las ventas de la Botica del Mercado, Paita 2021; de igual manera
se presento las hipotesis especificas: Las caracteristicas del costo comercial
de los productos farmacéuticos de la botica del Mercado, Paita 2021 son:
Reconocimiento, Medicién y registro de costos; las caracteristicas de las
ventas de los productos farmacéuticos de la Botica del Mercado, Paita 2021
son: Volumen, estrategias y servicio post venta; el costo de ventas influye de
manera inversa en las ventas de los productos farmacéuticos de la Botica del
Mercado, Paita 2021.

La presente investigacion se plante6 en un escenario de crisis mundial, en el
gue existe mucha incertidumbre en el sector farmaceéutico, por lo que significo
un reto para el investigador, describir como son las ventas de este sector en

el que se ubica la Botica del Mercado.



ll. MARCO TEORICO

En el contexto Internacional, se tuvo los aportes de Shieh (2018), en su tesis
denominada “Mejora en las rutas de entregas de una empresa de productos
farmacéuticos”. Su propdsito fue enfocar la etapa de distribucion de los productos
farmacéuticos, implementando un modelo que ayude a reducir el tiempo y los costos
generados por éstos; la metodologia utilizada fue de tipo cuantitativo; en el resultado
se ejecutaron diversas investigaciones a los modelos ya creados para disefiar un
nuevo modelo optimizado para la empresa. Se concluyé que, para la mejora de
entrega de productos farmacéuticos, como principal guia utilizaron el VRPTW
(Vehicle Routing Problem with Time Windows) que es un sistema de una red de
transporte. Esta teoria mantuvo una relacion con esta investigacion, en tanto que
estudié la reduccion de costos y se describieron sus caracteristicas en el campo de

los productos farmacéuticos.

GoOmez (2017), en su tesis “Identificacion de reduccion de costos de servicios caso
de Gerencia de Servicios Division El Teniente-Codelco”. Su objetivo fue basado en
los costos de los contratos de servicios y suministros mas resaltantes, donde
pretendié reconocer las técnicas de gestion aplicadas para la reduccion de costos.
La metodologia fue de nivel cualitativa y cuantitativa, se aplicé dos instrumentos, la
guia de entrevista y la encuesta. En la poblacién se abordaron 8 negocios de
servicios y suministros de la localidad de Division El Teniente de Codelco, dando
como resultado que uno de los aspectos relevantes fue la disminucién del
inventario. El autor concluy6 que las herramientas de gestion mas utilizadas para la
reduccion de los costos en los contratos fueron, el transporte de personal y equipos,
alimentacion, combustibles y liquidos. Esta teoria mantuvo relaciébn con la
investigacién por su relacion con las estrategias aplicadas para la reduccion de
costos de un producto.

Mendoza (2016), En su investigacion titulada “Costos comerciales y su incidencia
en la toma de decisiones de la empresa Botifaringles S.A., Canton Quevedo, afio
2014”. El autor tuvo como objetivo general determinar la toma de decisiones y la
incidencia de los costos comerciales en la empresa Botifaringles; para la
metodologia aplic6 un estudio descriptivo, los instrumentos fueron la guia de

observacion, la entrevista y la encuesta, tomando como poblacion a 500 clientes



diarios, obteniendo como resultado que el 70% considerd que los precios son
aceptables en comparacion a otros, el 30% restante opin6 que los precios deberian
mejorarlos. En conclusion, la informacion que obtuvo el gerente al momento de
tomar la decision no fue la adecuada a causa de la falta de un sistema de costeo
por parte de la compaiiia. Esta investigacion mantuvo relacion por la determinacion

de la incidencia de los costos comerciales en una empresa farmacéutica.

Carriel (2017) en su tesis titulada “Disefio de Plan Estratégico de Marketing para
dependientes y clientes de Farmacias Sana Sana Los Rios A, en la localidad de
Quevedo, Ecuador”. El autor planteé como objetivo la creacion de un programa
estratégico de mercadotecnia que genere un incremento de sus demandas y logre
posicionarse dentro del mercado farmacéutico. La metodologia fue cuantitativa. Se
aplicé la guia de encuesta a una poblacién asignada dentro de los dependientes y
clientes conformados por 37 individuos, asimismo se utilizO6 como segundo
instrumento a la guia de observacion. El resultado de dicha investigacion muestra
un proyecto estratégico disefiado para la compafiia. Finalmente, el autor concluyé
qgue, con las estrategias de marketing se puede obtener conexiones e iniciativas
directas de empleado y de cliente en diferentes direcciones. Esta teoria tiene un
gran aporte por su disefio estratégico para incrementar sus ventas en el rubro

farmacéutico

Guevara (2016) en su investigacion “Implementacion de un plan de marketing para
incrementar las ventas en la farmacia ADRIANA del sector Zacaray de Santo
Domingo de los Tsé&chilas 2015-2016”, Quito, Ecuador. El objetivo de la
investigacion fue aplicar una técnica estratégica que genere un incremento en las
ventas, a través de la buena calidad de servicio que fidelicen al cliente y poder darle
posicionamiento a la farmacia dentro del mercado farmacéutico. La metodologia fue
cuantitativa. La poblacion asignada dentro de los dependientes y clientes
conformados por 54 individuos. Como resultado tuvo que gracias a un buen plan de
marketing incremento sus ventas, logrando estar a la altura de la competencia,
llegando a la conclusién que, con respecto a las ventas en la farmacia, se pudieron
obtener buenos resultados gracias aun buen plan de marketing. Esta teoria estuvo
relacionada a la presente investigacion por la finalidad que tuvo el autor de mejorar

las ventas a traveés de diversas estrategias.



A nivel nacional se tiene los aportes de Fernandez y Torres (2020). En su tesis
titulada “Impacto econdmico del COVID-19 en las ventas de las farmacias de la
ciudad de Moyobamba, 2020”. Tuvo como objetivo conocer la implicancia en las
ventas de las farmacias con respecto al impacto econémico durante la pandemia.
La investigacion es de nivel descriptivo explicativo, no experimental y es aplicada.
La poblacion fue considerada por 89 establecimientos, donde se aplicé un muestreo
probabilistico, el instrumento fue el cuestionario, dando como resultado que, de
acuerdo a los datos procesados, indicO que hubo un mayor porcentaje de
encuestados que indicaron que el margen econémico en los meses de marzo a
diciembre no se vio afectado. De este modo el autor concluyé que existi6 una
situacién favorable para el sector farmacéutico en la ciudad de Moyobamba en
épocas de pandemia. Esta teoria tiene un valioso aporte a la investigacion debido
al resultado obtenido debido a las afectaciones econdmicas que produjo la

pandemia en el rubro farmacéutico.

Segun Campos (2017). Este autor menciona en su tesis “Implementacion de un
sistema logistico para reducir costos de inventarios en la Botica La luz S.A.C. Trujillo
2017”. Tuvo como objetivo reducir los costos de inventario por intermedio de un
sistema logistico, elaborando una guia de observacion y el andlisis documental. La
metodologia fue aplicada, dando como resultado de acuerdo a la investigacion
realizada. Como recomendacion se indicé crear una nueva gestion logistica, en
base a la clasificacion ABC (Pareto), lo cual ser4 de gran apoyo para reconocer
aquellos productos de poca rotacibn en la organizacion. En conclusion, se
diagnostico que las causas de los costos elevados estan vinculadas con los niveles
de costos excesivos de los inventarios, un bajo rendimiento de la administracion y
un pésimo desempefio del area de recursos humanos. Esta teoria es de gran aporte
para la investigacion por ser de tipo aplicada para la reduccion de costos de los

productos farmacéuticos.

Loje (2018) en su tesis titulado: “Gestion y de almaceén el canal de distribucion para
reducir el costo de las devoluciones en la empresa farmacéutica Eurofarma Peru
S.A.C.”. El autor tuvo como objetivo definir el grado de efecto que causo los costos

de las devoluciones en la gestion de almacén y el canal de distribucién de la



compafia. En la metodologia, éste estudio fue de disefio pre experimental y
aplicada. El desarrollo se centré especificamente en el area de logistica, tomando
como muestra a todo el personal de dicha area, obteniendo como resultado una
buena reduccion en los costos de las devoluciones, gracias al perfeccionamiento en la
gestion del almaceén y el canal de distribucion. En conclusién, el autor definié que, en
la investigacion, la propuesta de mejora es rentable. Esta teoria tiene un gran aporte

en la presente investigacion por el analisis para la reduccion de los costos.

Finalmente, Altamirano (2017), en su tema de investigacion titulado: “Control de
inventarios y su relacion con el volumen de ventas de Farmacias Rosita-
Independencia afio 2017”. Precisa que tuvo por finalidad ver la determinacion que
existe del volumen de ventas y el control de inventarios. La metodologia que aplicd
fue de tipo descriptivo — correlacional, no experimental, para lo cual se tuvo en
cuenta una poblacion de 35 trabajadores de ambos sexos, ejecutando el muestreo
no probabilistico por conveniencia, siendo éstos el total de la poblacion, se aplicé la
técnica de la encuesta y su instrumento el cuestionario conteniendo con 24 items.
El autor concluy6 que la relacién del volumen de ventas dio como resultado que
existe una correlaciéon positiva, dandose una relacion con el sistema de inventario,
los métodos de valuacion y los sistemas de registro. Esta teoria tiene un aporte en
la investigacion por la relacién del volumen de ventas y el control de inventarios

aplicados a una farmacia.

Con la finalidad de sustentar las variables de estudio, a continuacion, se presentan

las teorias.

Costo “Es la suma de inversiones efectuadas por elementos que concurren en la
produccion y venta de un articulo. Valor monetario sacrificado, por productos y
servicios, que se espera que se brinde un beneficio corriente o futuro a la
organizacion” (Cardenas, 2016). Asimismo, con respecto al reconocimiento de
Costos, segun Gonzales y Melgarejo (2017) Indicaron que, “el reconocimiento
contable de ingresos y gastos debe hacerse de acuerdo con el avance de ejecucion
del mismo o también llamado método de porcentaje de terminacién, cuando el
ingreso debe ser estimado confiablemente y los costos identificados”. Si al ingreso
se puede aplicar una confiabilidad, existe una probabilidad de recuperar los costos

incurridos, si en el desenlace se muestra en forma negativa, eso sera definido como



un gasto. Por lo tanto, definimos “Costos comerciales” como aquellos que se
ejecutan dentro del campo mercantil, quiere decir la parte comercial de compras y
ventas sin que intervenga la mano creadora del hombre” (Billene, 2014). Ademas,
el costo de ventas se conforma por el costo de lo vendido, méas los gastos
comerciales inherentes a la comercializacion y venta de los productos (Laporta,
Costos y Gestion Empresarial, 2016). Asimismo, los gastos de ventas son aquellos
gastos que corresponde al marketing y las ventas, basado en los ingresos de los
productos que fébrica la empresa, correspondientes a comisiones y salarios del
personal asignado (Mendoza, 2004). Igualmente, los gastos administrativos no son
directos para el registro contable de gastos, pero son importantes para coordinar los
pagos departamentales a nivel empresa y que con este tengan un buen
funcionamiento en las diferentes areas administrativas (Romero, 2002). Por lo tanto,
segun, Martner (2004) determiné que la medicion de los costos puede ejecutarse
desde el punto de vista historico que son basados en la experiencia pasada o los
pre-calculados que son realizados antes de la ejecucion de las actividades, éstos
pueden ser estimados o estandar. Igualmente, en el registro de costos existe un
vinculo del control de elementos que constituyen el costo de produccion por cada
fase de la ejecucion. En efecto en el articulo 20 de la citada ley,lo define como
construccion del bien o costo incurrido en la produccién. Asimismo, los deudores
tributarios garantizaran a través de los registros marcados en el mismo articulo las
unidades desarrolladas en el periodo tanto, como el costo de los articulos que
figuren en los inventarios finales, todo esto con la finalidad de reflejar el costo real
(SUNAT, 2015). En tal sentido, se conoce a la venta como un grupo de acciones
que ayudan a la obtencién de un bien o servicio. Razén de ello es que, se determina
gue es un proceso ordenado que tiene como finalidad la satisfaccién del cliente y la
obtencion de un recurso econdmico para la organizacion que realiza la venta
(Carrasco, 2014). Asimismo, se conoce como el intercambio de un producto y/o
servicio por una unidad monetaria, dicho proceso es anticipadamente acordado por
ambas partes, con la finalidad de satisfacer las necesidades tanto del comprador
como de la organizacion y nacién. Lo cual es basado en multiples estrategias y
técnicas como son la facilidad de comunicar sobre las ventajas y conveniencias de
acceder a la venta favoreciendo a ambas partes (Parra & Madero, 2003). De
acuerdo con Foster la definicién de venta se refiere a: “cualquier esfuerzo o proceso

cuyo objetivo primordial es otorgar un producto o servicio a cambio de papel



moneda” (1994, p. 223). Para medir la variable ventas, esta se ha desdoblado en
tres dimensiones: Volumen de ventas, estrategias de ventas y servicio de post
ventas. Sus indicadores son: Linea genérica (basica) de medicamentos, linea
comercial de medicamentos, linea de perfumeria y aseo personal; y sus indicadores:
Publicidad, ofertas, transferencias gratuitas, visitas periddicas, informacion de
productos nuevos y atencion de requerimientos. Es asi como el volumen de ventas
al calcular, podemos aplicar varios métodos tomando en cuenta que el grado
participativo en el mercado es equivalente al volumen de las ventas, asimismo
debemos tener en cuenta que los gastos fijos y variables al ser sumados deben de
ser mayores (Palacios, 2015, p. 101). Entonces, las estrategias de ventas “Es la
parte del plan de marketing y suele incluir los objetivos de cada vendedor, material
promocional a usar, presupuesto de gastos asignados al departamento de ventas,
promedio de visitas a realizar, tiempo a dedicar a cada producto, etc.” (Vega, 2005).
Ademas, para el servicio de post venta segun Abascal, (2002). Se dice que en el
proceso de mantener fidelizados a los clientes se cumple una funcién importante,
ya que colaboran con la satisfaccion del clientedespués de haber comprado y usado
el producto. esto indica que la decision del cliente al momento de comprar se ve
afectada debido a las preocupaciones que tienen con respecto a la calidad del

servicio post-venta. (p.75).

Frustracion total

Insatisfaccion
Irritacion creciente
del consumidor

Inconveniencia

v

Tiempo transcurrido a partir del falio

Figura 1. Expectativa del Servicio Post Venta
Fuente: Abascal, (2002).



lll. METODOLOGIA
3.1. Tipo y Disefio de investigacion

La presente investigacion se caracterizd por ser de nivel correlacional, aplicada y

transversal, enfoque cuantitativo y disefio no experimental.

Investigacion Aplicada y Transversal: Una investigacion fue de tipo aplicada.
Segun el Consejo Nacional de Innovacion Cientifica y Tecnologica (CONCYTEC,
2018), el conocimiento cientifico tuvo como objetivo identificar los medios
(metodologias, protocolos y tecnologias) que sean capaces de satisfacer
necesidades especificas que se han identificado. Es transversal cuando los datos

son tomados en un solo momento.

Este estudio pretendio, a través del conocimiento de la relacion de los costos con
las ventas, establecer mecanismos de mejora en la farmacia objeto de estudio y
muchas otras del giro del negocio. Asimismo, respecto al aspecto transversal, los

datos para el estudio fueron recogidos en el afio 2021.

Investigacion de disefio no experimental: La investigacion present6 un disefio
no experimental, segun cuando las variables no poseen grupo de control, no son
sujetas de manipulacién intencional y tampoco experimental se llevé a cabo un
analisis y estudio de los hechos y fendbmenos de la realidad después de lo sucedido
(Carrasco, 2013). En este estudio no se manipuld las variables de estudio, pues tanto
la variable costos como ventas fueron analizadas tal como se presentan en la
empresa, sin someterlas a cambio alguno; los datos de las variables se tomaron
de la farmacia y no fueron sometidos a ningun proceso que haga cambiar su estado,
dado que para estos estudios correlacionales no se requiere de tales

procedimientos (manipulacion).

Investigacion de nivel correlacional: El presente estudio fue de nivel correlacional.
Ahora bien, estos disefios fueron adecuados para determinar la relevancia de
variables, en este caso de la gestion de endeudamiento financiero y crecimiento
empresarial. Este estudio se enfocé en definir la magnitud que pueda existir entre los
costos que aplica la farmacia con las ventas que realiza, es decir cOmo estos

incidieron en el nivel de ventas que realizo la empresa.

Investigacion de enfoque cuantitativo: Seguin Hernandez, Ferndndez y Baptista
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(2014), los estudios con enfoque cuantitativo para comprobar sus hipétesis utilizaron
recopilacion de informaciéon basada en mediciones numéricas y una estadistica bien
analizada, establecer modelos de comportamiento y contrastar la teoria. En el
estudio se aplic6 una técnica mixta, pues se recogieron datos a través de
cuestionarios, para la primera variable costos comerciales como para la segunda
variable ventas de productos farmacéuticos, a través del cual se recogié la

informacion necesaria para su posterior analisis.

3.2. Variables y operacionalizacion

Variable Independiente: Costos comerciales

Definicion conceptual
Costos comerciales son los que se calculan dentro del campo exclusivamente
mercantil, o sea dentro del régimen comercial de las compras y ventas, sin que haya

habido intervencion de actividad creadora del hombre (Billene, 2014, pag. 175).

Definicién operacional

La variable costos comerciales, se operacionalizé a través de tres dimensiones:

Indicadores: Los indicadores estan en relacion con las siguientes dimensiones
Reconocimiento de costos: Costo de ventas, gastos administrativos, gastos de

ventas.

Medicién de costos: Registro de Inventarios, productos vencidos, productos
deteriorados,

Registro de costos: Registro de compras, toma de inventarios y métodos de

valuacion.

Variable dependiente: Ventas
Definicion conceptual

Se conoce a la venta como un grupo de acciones que ayudan a la obtencion de un
bien o servicio. Razén de ello es que, se determina que es un proceso ordenado
que tiene como finalidad la satisfaccion del cliente y la obtencion de un recurso

economico para la organizacion que realiza la venta (Carrasco, 2014, p. 3).

Ventas: Es la ciencia que se encarga del intercambio entre un bien y/o servicio por

un equivalente previamente pactado de una unidad monetaria, con el fin de
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repercutir, por un lado, en el desarrollo y plusvalia de una organizacion y nacion vy,
por otro, en la satisfaccion de los requerimientos y necesidades del comprador. Para
ellos, se basa es una serie de técnicas de comunicacién, psicologia y conocimientos
técnicos; para informar de los beneficios y conveniencia del intercambio a favor de
ambas partes (Parra & Madero, 2003, p. 33).

Definicién operacional: Para medir la variable ventas, esta se ha desdoblado en

tres dimensiones:

Indicadores: Los indicadores estan en relacion con las siguientes dimensiones:

Volumen de ventas: Linea genérica (basica) de medicamentos, linea comercial de

medicamentos, linea de perfumeria y aseo personal.

Estrategias de ventas: Publicidad, ofertas, trasferencias gratuitas.

Servicio de post ventas: Visitas periddicas, informaciéon de productos nuevos y

atencion de requerimientos.

3.3. Poblacion, muestra, muestreo y unidad de analisis

Poblacién

“Es el total de todos los elementos que comparten un conjunto de caracteristicas
comunes y comprenden el universo del propédsito del problema de investigacion”
(Malhotra, 2004, p. 314).

“Totalidad de un fendmeno de estudio (cuantificado)” (Tamayo, 2004, p. 173).

Este estudio esta4 conformado por el universo de 6 trabajadores de la Botica del
Mercado, Paita, que realizan una gestion de ventas.

Muestra
Se determina la muestra como “parte representativa de una poblacién” (Tamayo,
2004, p. 173).

Se tomé el 100% de la poblacién, segun la conveniencia del investigador.

La muestra que se tomoé para el estudio estuvo conformada por sujetos como el
personal que labora en la farmacia que comprende 06 personas: El propietario, la

administradora, el contador, almacenero y 02 vendedores.
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Criterios de inclusion:

Colaboradores que laboran en la empresa, colaboradores con vinculo laboral
vigente.

Unidad de analisis:

Segun Hernandez & Mendoza (2018) la unidad de analisis estuvo referida a “sobre
qué”y “sobre quiénes” se recolectaron la informacion, teniendo en consideracion el
planteamiento del problema.

Con respecto a “sobre qué” la unidad de analisis estuvo representada por la
informacion contable y financiera del ejercicio 2020, de igual manera haciendo
énfasis a “sobre quienes” representé a los colaboradores encargados de elaborar y
analizar la informacion, asi como los colaboradores encargados de gestionar y

disponer de los fondos de la empresa.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Para la ejecucion de la investigacion se utilizo la técnica de:

Encuesta y su instrumento de recoleccién de informacién denominada cuestionario.

Segun Keats (2009), considerd que la técnica de la encuesta fue utilizada en las
elecciones, asimismo también fue empleado para cuantificar las actitudes de los

individuos frente a los cambios que alteran los estilos de vida.

La encuesta es un instrumento muy utilizado en la investigacion social, y consiste
en conjunto de preguntas cerradas que fueron normalizadas con el personal de la

empresa para obtener informacion.

Registros contables y financieros de la Botica del Mercado de los periodos 2018,

2019 y 2020, en base a sus ventas y gastos financieros.

Instrumentos: La confiabilidad es la cualidad o propiedad de un instrumento de
medicién, que le permite obtener los mismos resultados, al aplicarse una o mas
veces a la misma persona o grupos de personas en diferentes periodos de tiempo.
Los términos clave que la identifican son: consistencia estable, predecible y
objetivo. Consistente estable, porque los resultados no deben variar, aun cuando

sean obtenidos en diferentes tiempos. Predecible, porque la precision y certeza del
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instrumento hace suponer las caracteristicas de los resultados y objetivo porque los
resultados obtenidos se ajustan a la realidad a la cual corresponden las variables
de estudio.

Para determinar la confiabilidad del instrumento de recoleccion de informacion
(cuestionario) respecto al estudio, se utilizd el coeficiente Alfa de Cronbach,
mediante el programa estadistico SPSS version 26, con el propdsito de conocer el
nivel de confiabilidad del instrumento.

Para la recoleccion de los datos se aplico la guia de encuesta conformada por 27
preguntas estructuradas para conocer la incidencia del costo comercial en las

ventas de los productos farmacéuticos.

Validez del instrumento

La validez es el atributo de los instrumentos: Esta validez de instrumentos para la
investigacion consiste en que éstos miden con objetividad, precision, veracidad y
autenticidad aquello que se desea medir de la variable o variables de estudio. En
términos concretos, se puede decir que un instrumento es valido cuando mide lo
que debe medir, es decir, cuando nos permite extraer datos que necesitamos
conocer. La validez del instrumento (cuestionario) en cuanto a su contenido fue

hecho por expertos en la teméatica.

Los instrumentos fueron validados por 3 expertos:

Validacién por expertos

Grados académicos Nombres y apellidos Dictamen

Dr. Roman Vilchez Inga Aplicable

Mg Isidro Ivan Vegas Aplicable
Palomino

Dr. José Victor Pelaez Valdivieso Aplicable

Confiabilidad de instrumento: Teniendo como confiabilidad de los resultados
obtenidos a través del Alpha de Cronbrach se sostuvo que las consistencias

internas de los items del instrumento de medicién son:

3.5. Procedimientos
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La presente investigacion se realizé en la Botica del Mercado, para este estudio se
identifico la problemética, se uso fuentes bibliograficas, asimismo se elaboro el
instrumento de la recoleccion de informacion a través del cuestionario, aplicado a
6 trabajadores siendo la muestra el total de la poblacion, la informacion obtenida
fue procesada en el programa SPSS, obteniéndose los resultados y discusion de

los mismos. Finalmente se determind las conclusiones y recomendaciones.

3.6. Método de analisis de datos

Para el andlisis de datos se utilizd el programa estadistico SPSS y los paquetes
informaticos Excel y Word. Asimismo, para la correlacién de variables costos y
ventas se aplicara el método de correlacibon Rho de Spearman debido a la
naturaleza de la variable.

La presentacion de la informacion se hizo a través de tablas y figuras, de acuerdo
al manual de la Asociacion Americana de Psicologia (APA) y estadisticos, lo que
permiti6 estructurar los resultados obtenidos y facilitar la interpretacion y

comprensién de los mismos.

3.7. Aspectos éticos

» Respecto ala propiedad intelectual. En la presente investigacion sedio
el crédito respectivo a los diferentes autores de los articuloscientificos y
libros consultados. En ese sentido, la informacion extraidade dichas
fuentes ha quedado debidamente registrada y citada segun lo establecido

por las normas APA.

» Consentimiento Informado. La informacién obtenida para efectos dela
investigacion fue voluntaria y conto con el consentimiento del responsable
y representante legal de la Botica del Mercado de Paita. Asimismo, la
informacion proporcionada por la instituciéon fue utilizada exclusivamente
para los fines de la investigacion y no seria rrevelado a terceros para otros

propositos.

» Veracidad de la Informacién. La informacién contenida en la investigacion
es veraz y se somete a las verificaciones que corresponda.
15



IV. RESULTADOS

En este capitulo se desarroll6 el analisis de la informacion que fue recolectada con
el instrumento de medicidn, con la finalidad de cumplir con los objetivos, ya sean
los generales y/o especificos expuestos anteriormente; los resultados se
presentaron a través de cuadros de resumen estadistico que reflejaron la
informacion obtenida de la encuesta que se realizé a los colaboradores de la Botica
del Mercado, Paita 2021. Se explor6 de manera individual cada variable tanto el
costo comercial de los productos farmacéuticos, asi como la variable ventas, de
igual manera se identificaron las dimensiones de la variable costo comercial, como
lo son reconocimiento, medicion y registro de costos para identificar el grado de
relacion que existié entre estas dimensiones con la variable venta, asi también saber

si esta relacion fue estadisticamente significativa.

OBJETIVO ESPECIFICO N° 01: Identificar la relacion entre reconocimiento de
costos y las ventas de los productos farmacéuticos de la Botica del Mercado, Paita
2021.

Con respecto al primero objetivo especifico, donde se busco identificar la relacién
entre reconocimiento de costos y las ventas de los productos farmacéuticos de la
Botica del Mercado, Paita 2021.

Tabla 1

Reconocimiento de costos y ventas de productos farmacéuticos de la Botica del
Mercado, Paita 2021

Ventas de productos farmacéuticos

Regular Buena Total
N % N N % N N % N
Reconocimiento Regular 4 67% 1 17% 5 83%
De Costos
Buena 1 17% 0 0% 1 17%
Total 5 83% 1 17% 6 100%

Nota. Elaboracién propia
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Interpretacion

En primera instancia se realizd un cruce entre la dimension y la variable para ver
cOmo se comportan entre si, encontrando asi que el 67% de los colaboradores,
indic6 tener una percepcion de regular, tanto en la dimensién de reconocimiento de
costos como en la variable ventas de productos farmacéuticos, por otro lado, el 17%
indico tener un reconocimiento de costo buena y a la vez regular en las ventas de

productos farmaceéuticos.

Tabla 2:

Correlacion de la dimension reconocimiento de costos y de ventas de productos
farmacéuticos de la Botica del Mercado, Paita 2021.

Ventas de
Reconocimiento  productos

de Costos farmacéuticos
Rho de Reconocimiento de  Coeficiente de 1,000 -,200
Spearman Costos correlacion
Sig. (bilateral) . , 704
N 6 6
Ventas de productos Coeficiente de -,200 1,000
farmacéuticos correlacion
Sig. (bilateral) , 704
N 6 6

Nota. Elaboracion propia

Interpretacion:

En la tabla 2 se pudo observar que el nivel de relacion entre la dimensién
reconocimiento de costos y la variable ventas de los productos farmacéuticos,
evidenciaron una correlacién negativa al tener -0.2, estando muy lejos del -1, y si
analizamos la significancia bilateral de la prueba nos indica que dio un 0.704 la cual
es mayor a 0.05, por tanto, no existio relacion significativa entre la dimension de
reconocimiento de costos y en la variable ventas de productos farmacéuticos en
la Botica del Mercado, Paita 2021.
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OBJETIVO ESPECIFICO N2 02: Identificar la relacion entre medicién de costos y
las ventas de los productos farmacéuticos de la Botica del Mercado, Paita 2021.

El segundo objetivo especifico fue identificar la relacion entre medicion de costos y
las ventas de los productos farmacéuticos de la Botica del Mercado, Paita 2021, de

igual forma se exploré en primera instancia un resumen.

Tabla 3:

Medicidn de costos y ventas de productos farmacéuticos de la Botica del
Mercado, Paita 2021.

Ventas de productos farmacéuticos

Regular Buena Total

N % N N % N N % N

Medicion De Regular 3 50% 1 17% 4 67%
Costos Buena 2 33% 0 0% 2 33%
Total 5 83% 1 17% 6 100%

Nota: Elaboracidn propia

Interpretacion:

La tabla 3 nos mostro que, del total de colaboradores, el 50% indico tener tanto una
medicion de costos y ventas de productos farmacéuticos de manera regular, por

otra parte, el 33% indico tener, tanto una buena y regular medicién de costos y
ventas respectivamente.
Tabla 4:

Correlaciéon de la dimension medicion de costos y la de ventas de productos
farmacéuticos de la Botica del Mercado, Paita 2021.

Ventas de
Medicién de productos
Costos farmacéuticos
Rho de Medicién de Costos  Coeficiente de correlacion 1,000 -,316
Spearman Sig. (bilateral) . ,541
N 6 6
Ventas de productos Coeficiente de correlacion -,316 1,000
farmacéuticos Sig. (bilateral) ,541
N 6 6

Nota: Elaboracién propia
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Interpretacion:

Mientras que en la tabla 4 nos mostré el grado de relacidén entre esta dimension y
la variable ventas, se encontré que ese grado de relacion fue de -0.316, la cual es
negativa y se encontré alejada del -1 y no podemos ver su nivel de significancia
para determinar estadisticamente si existid o no relacion entre ambas variables, por
lo tanto esta significancia bilateral nos arrojé un 0.541 la cual es mayor al umbral de
rechazo o aceptacion de la hipétesis ligada a la prueba estadistica, por ende se
pudo afirmar estadisticamente que no existié relacion entre la dimension medicion
de costos y la variable ventas de productos farmacéuticos de la Botica del Mercado,
Paita 2021.

OBJETIVO ESPECIFICO N° 03: Identificar la relacion entre registro de costos y las
ventas de los productos farmacéuticos de la Botica del Mercado, Paita 2021.

En el objetivo especifico tres, al igual que los anteriores buscé identificar la relacion

entre registro de costos y las ventas de los productos farmacéuticos.

Tabla 5:

Registro de costos y ventas de productos farmacéuticos de la Botica del Mercado,
Paita 2021.

Ventas de productos farmacéuticos

Regular Buena Total
N % N N % N N % N
Registro de Regular 3 50% 1 17% 4 67%
Costos Buena 2 33% 0 0% 2 33%
Total 5 83% 1 17% 6 100%

Nota. Elaboracién Propia

Interpretacion:

En la tabla 5 se pudo observar un resumen descriptivo bidimensional de la
dimensién respecto a la variable ventas, encontrando asi que el 50% tuvo en ambos
casos una apreciacion regular de la dimensién registro de costos y de las ventas de
los productos, por otro lado, ninguno de los colaboradores indicé tener una buena

apreciacion del registro de costos y de las ventas de manera conjunta.
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Tabla 6:

Correlacion de la dimension registro de costos y la de ventas de productos
farmacéuticos de la Botica del Mercado, Paita 2021.

Ventas de
Registro de productos
Costos farmacéuticos
Rho de Registro de Costos  Coeficiente de correlacion 1,000 -,316
Spearman Sig. (bilateral) . ,541
N 6 6
Ventas de productos Coeficiente de correlacion -,316 1,000
farmacéuticos Sig. (bilateral) ,541
N 6 6

Nota: Elaboracion propia

Interpretacion:

En la tabla 6 nos mostro la significancia y el grado de correlacion entre la dimension
de registro de costos con la variable ventas, encontrando asi que este grado de
relacion fue negativo y alejado del -1, con un valor de -0.316, y su significancia
bilateral nos arroj6 un 0.541 que fue mayor a 0.05, por ende hubo indicios
suficientes para decir que no existio relacion estadisticamente significativa entre la
dimension registro de costos y las ventas de los productos farmacéuticos de la
Botica del Mercado, Paita 2021.

OBJETIVO GENERAL: EIl costo comercial de los productos farmacéuticos incide
de manera inversa en las ventas de la Botica del Mercado, Paita 2021.

Con respecto al objetivo general de esta investigacion la cual se necesité encontrar
el nivel de incidencia del costo comercial de los productos farmacéuticos en las
ventas de la Botica del Mercado, Paita 2021.

Tabla 7:

El costo comercial y ventas de productos farmacéuticos de la Botica del Mercado,
Paita 2021.

Ventas de productos farmacéuticos

Regular Buena Total
N % N N % N N % N
El costo Regular 3 50% 1 17% 4 67%
comercial de los  Buena 2 33% 0 0% 2 33%
productos Total 5 83% 1 17% 6 100%
farmacéuticos

Nota: Elaboracidn propia
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Interpretacion:

La tabla 7 nos mostr6 que, del total de colaboradores, el 50% indicé tener el costo
comercial y ventas de productos farmacéuticos de manera regular, por otra parte,
el 33% indica tener tanto una buena y regular medicibn de costos y ventas

respectivamente.

Tabla 8:

Correlacion del costo comercial y la de ventas de productos farmacéuticos
de la Botica del Mercado, Paita 2021.

El costo
comercial de los Ventas de
productos productos

farmacéuticos farmacéuticos

Rho de El costo comercial de los Coeficiente de correlacion 1,000 -,316
Spearman productos farmacéuticos Sig. (bilateral) . ,541
N 6 6
Ventas de productos Coeficiente de correlacion -,316 1,000
farmacéuticos Sig. (bilateral) ,541
N 6 6

Nota: Elaboracion propia

Interpretacion:

En la tabla 8 se calcul6 el coeficiente de correlacion de Rho de Spearman donde
nos indica una relacion negativa y alejada del -1 y/o 1; esto se pudo observar al
verificar los objetivos especificos asi que era de esperar este resultado de igual
manera la significancia de la prueba se espera que nos arroje resultados similares;
mencionando asi que la significancia bilateral de la prueba es mayor al 0.05, su
valor es de 0.541, por tal motivo no hay indicios suficientes para afirmar que las
variables costo comercial y ventas de los productos farmacéuticos de la botica del

mercado estén correlacionas.

OBJETIVO ESPECIFICO N° 04: Calcular el grado de relacién de los saldos de
ventas tanto con el costo de ventas, gasto de ventas y gasto administrativo en base
a lainformacion contable recolectada de los periodos 2018, 2019 y 2020 de la Botica
del Mercado. Con respecto al andlisis documental se recolecto informacion de la

Botica del Mercado Paita 2021, por tal motivo se planteé como otro objetivo
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especifico el conocer el grado de relacion y su significancia estadistica entre las
variables contables que se pudo recolectar de los periodos 2018 hasta 2020, estas
variablesrepresentan el saldo en ventas, costo comercial de ventas, gasto en ventas
y gasto administrativo. Por tal motivo se calculo el estadistico de relacién segun el

tipo de variable cuantitativa, en este caso es Rho de Pearson.

Tabla 9:

Correlaciéon de ventas y costo de ventas segun fuentes contables de la Botica
del Mercado en los periodos 2019 hasta 2020.

Ventas  Costo de Ventas

Ventas Correlacion de Pearson 1 ,909™
Sig. (bilateral) ,000
N 36 36
Costo de Ventas Correlacion de Pearson ,909" 1
Sig. (bilateral) ,000
N 36 36

Nota: Elaboracion propia
Interpretacion:

Segun la tabla 9 se puede apreciar que la relacion entre las ventas y el costo es de
90.9% lo cual es muy alta, y observando la significancia de la prueba nos muestra
que esta es menor al 0.05, por tal motivo se puede afirmar estadisticamente que
las ventas y el costo de venta si tienen una relacion y positiva, durante los periodos

de 2018, 2019 y 2020 en base a las fuentes contables de la Botica del Mercado.

Tabla 10:

Correlacién de ventas y gasto de ventas segun fuentes contables de la Botica
del Mercado en los periodos 2019 hasta 2020.

Ventas  Gasto de Ventas

Ventas Correlacion de Pearson 1 ,903™
Sig. (bilateral) ,000
N 36 36
Gasto de Ventas Correlacion de Pearson ,903" 1
Sig. (bilateral) ,000
N 36 36

Nota: Elaboracion propia
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Tabla 11:

Correlacion de Ventas y Gasto Administrativo segun fuentes contablesde la

Botica del Mercado en los periodos 2019 hasta 2020.

Gasto
Ventas Administrativo

Ventas Correlacion de Pearson 1 -,921™

Sig. (bilateral) ,000

N 36 36
Gasto Administrativo Correlacion de Pearson -,921" 1

Sig. (bilateral) ,000

N 36 36

Nota: Elaboracion Propia

Interpretacion:

De la misma manera se estimo la relacion de la venta tanto con el gasto ventas y el

gasto administrativo (tabla 10 y tabla 11), encontrando asi que el grado de relacién

de las ventas con el gasto de ventas, asi como también con el gasto administrativo

es de muy alta en ambos casos con un 90.3% y -92.1% respectivamente, con la

principal diferencia en que con el gasto de ventas la relacion es positiva mientras

gue con el gasto administrativo es negativo, luego se aprecia que la significancia de

la prueba en ambas tablas es menor al 0.05, lo cual nos da pie a decir que si existe

relacion estadisticamente significativa entre las ventas con ambas variables como

lo son el gasto de ventas y gasto administrativo.
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V. DISCUSION

Sobre el Objetivo especifico N° 01: Identificar la relacion entre reconocimiento de
costos y las ventas de los productos farmaceéuticos de la Botica del Mercado, Paita
2021.

En primera instancia se realizé un cruce entre la dimension y la variable para ver
como se comportan entre si, encontrando asi que el 67% de los colaboradores
indic6 tener una percepcion de regular tanto en la dimension de reconocimiento de
costos como en la variable ventas de productos farmacéuticos, por otro lado, el 17%
indica tener un reconocimiento de costos buena y a la vez regular en las ventas de

productos farmacéuticos.

El nivel de relacion entre la dimension reconocimiento de costos y la variable ventas
de los productos farmacéuticos, evidencian una correlacion negativa al tener -0.2,
estando muy lejos del -1, y si analizamos la significancia bilateral de la prueba nos
indica que nos da un 0.704 la cual es mayor a 0.05, por tanto, no existe relacion
significativa entre la dimensién reconocimiento de costos y en la variable ventas de

productos farmacéuticos en la Botica del Mercado, Paita 2021.

GoOmez (2017), en su tesis “Identificacion de reduccion de costos de servicios caso
de Gerencia de Servicios Division El Teniente-Codelco ubicados en Santiago de
Chile”, obtuvo como resultado que uno de los aspectos relevantes en la reduccion
de costos es la disminucién del inventario, de esa forma se minimizan algunos
costos financieros, lo que coincide parcialmente con la presente investigacion dado
que el solo reconocimiento de costos no incide sin embargo si en la aplicacion del

control de inventario.

Sobre el objetivo especifico N° 02: Identificar la relacién entre medicion de costos

y las ventas de los productos farmaceéuticos de la Botica del Mercado, Paita 2021.

Nos muestra que del total de colaboradores el 50% indica tener, tanto una medicion
de costos y ventas de productos farmacéuticos de manera regular, por otra parte,el
33% indica tener tanto una buena y regular medicibn de costos y ventas

respectivamente.
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Se muestra el grado de relacion entre la dimension costos y la variable ventas,
encontrando asi que ese grado de relacion es de -0.316 la cual es negativa y se
encuentra alejada del -1, y no podemos ver con precision su nivel de significancia
para determinar estadisticamente si existe 0 no relacién entre ambas variables, por
lo tanto esta significancia bilateral nos arroja un 0.541 la cual es mayor al umbral de
rechazo o aceptacion de la hipoétesis ligada a la prueba estadistica, por ende se
puede afirmar estadisticamente que no existe relacion entre la dimension medicion
de costos y la variable ventas de productos farmacéuticos de la Botica del Mercado,
Paita 2021.

Guevara (2016) en su investigacion “Implementacion de un plan de marketing para
incrementar las ventas en la farmacia ADRIANA del sector Zacaray de Santo
Domingo de los Tsachilas 2015-2016”, Quito, Ecuador, llega a la conclusion de que,
con respecto a las ventas o demandas en las farmacias, se pueden obtener buenos
resultados gracias a un buen plan de marketing, el autor pone en relevancia
estrategias como plan de marketing mas que la medicion de los costos, por lo tanto

no coincide sus resultados con los obtenidos en nuestra investigacion.

Sobre el objetivo especifico N° 03: Identificar la relacién entre registro de costos

y las ventas de los productos farmacéuticos de la Botica del Mercado, Paita 2021.

Los resultados evidenciaron un resumen descriptivo bidimensional de la dimensién
respecto a la variable ventas, encontrando asi que el 50% tiene en ambos casos
una apreciacion regular de la dimension registro de costos y de las ventas de los
productos, por otro lado, ninguno de los colaboradores indico tener una buena

apreciacion del registro de costos y de las ventas de manera conjunta.

El grado de correlacion entre la dimension de registro de costos con la variable
ventas, encontrando asi que este grado de relacién es negativo y alejado del -1,
con un valor de -0.316, y su significancia bilateral nos arroja un 0.541 que es mayor
a 0.05, por ende, hay indicios suficientes para decir que no existe relacion
estadisticamente significativa entre la dimension registro de costos y las ventas de

los productos farmacéuticos de la botica del mercado, Paita 2021.
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Segun Altamirano (2017), en su tema de investigacion titulado: “Control de
inventarios y su relacion con el volumen de ventas de Farmacias Rosita-
Independencia afio 2017”, obtuvo como resultado que existe una correlacion
positiva, dandose una relacion con el sistema de inventario, los métodos de
valuacion y los sistemas de registro, lo cual no tiene coincidencia con la presente

investigacion.

Sobre el objetivo especifico N° 04: Calcular el grado de relacion de los saldos de
ventas tanto con el Costo de ventas, Gasto Ventas y Gasto administrativo en base
a lainformacion contable recolectada de los periodos 2018, 2019 y 2020 de la Botica

del Mercado.

Con respecto al andlisis documental se recolecto informacion de la Botica del
Mercado Paita 2021, por tal motivo se planteé como otro objetivo especifico el
conocer el grado de relacion y su significancia estadistica entre las variables
contables que se pudo recolectar de los periodos 2018 hasta 2020, estas variables
representan el saldo en ventas, costo comercial de ventas, gasto en ventas y gasto
administrativo. Por tal motivo se calcul6 el estadistico de relacién segun el tipo de
variable cuantitativa, en este caso es Rho de Pearson.

Shieh (2018), en su tesis denominada “Mejora en las rutas de entregas de una
empresa de productos farmacéuticos”, concluye que, para la mejora de entrega de
productos farmacéuticos, como principal guia utilizaremos el VRPTW (Vehicle
Routing Problem with Time Windows) que es un sistema de una red de transporte,
lo cual ayudara a tener como resultado la disminucién de costos de operacion
relacionados a los productos, estos resultados evidencian coincidencia con los
obtenidos en la presente investigacion, pues los mismos se refieren a Gastos de

venta.

Asimismo, Mendoza (2016), En su investigacion titulada “Costos comerciales y su
incidencia en la toma de decisiones de la empresa Botifaringles S.A., Canton
Quevedo, ano 2014”, obtuvo como resultado que tiene coincidencia con nuestra
investigacién debido a que mantiene relacién por la determinacion de la incidencia
de los costos comerciales en una empresa farmacéutica, es decir se refiere a los

costos de venta, gastos administrativos y gastos de venta.
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Al igual, Guevara (2016) concluye que, con respecto a las ventas o demandas en
las farmacias, se pueden obtener buenos resultados gracias a un buen plan de
marketing, lo cual coincide con la investigacion, ya que un plan de marketing implica
desarrollar gastos de venta que contribuyen al logro de mayores en ventas en la

empresa.
Respecto al objetivo general:

Se determina que no existe relacion estadisticamente significativa entre el
reconocimiento, medicion y registro de costos con las ventas, existe correlacion
significativa entre el costo comercial y las ventas de la empresa en estudio, dado
gue tanto el costo de ventas, gastos administrativos y gastos de ventas evidencian

relacion altamente positiva durante los periodos de 2018, 2019 y 2020.
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VI.

CONCLUSIONES

La relacion entre la dimensién reconocimiento de costos y la variable ventas
de los productos farmacéuticos de la Botica del Mercado, Paita, no existe
relacion significativa, debido a que la reduccién de los costos no va a generar
un incremento en las ventas, siendo éstas las dificultades por su ubicacién
en el mercado, que el Municipio tomé medidas de cierre que han originado
el poco transito de peatones, todo esto a causa de la pandemia covid-19.

La relacion entre la medicion de los costos no afecta relevantemente a las
ventas por su grado de influencia, debido a que las ventas se ven reflejadas
por el ingreso de los clientes a la botica, viendo mas pertinente aplicar un

plan de marketing para obtener un mejor resultado en las ventas.

La relacion del registro de costos no tiene ninguna afectacion significativa
dado que la botica solo vende el producto terminado, porque solo determina
en qué medida se utilizan los productos para la venta y alcanzar la calidad

que el usuario necesita

Para el grado de relacion de los saldos de ventas (costo de ventas, gastos
de ventas y gastos administrativos), El autor concluye que en las ventas si
existio una relevancia debido a la aplicacion de un buen plan de marketing
en los afios 2018 al 2020, como es el caso de las ofertas ofrecidas para
lograr mayor accesibilidad en los clientes y por consiguiente el aumento de

las ventas.
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VII.

RECOMENDACIONES

La Botica del Mercado debe de aplicar un estudio de mercado referente a la
competencia para mejorar sus ventas, tomando en cuenta que la situacion
actual nos llevara mucho tiempo antes que se normalicen las actividades

comerciales.

Es necesario aplicar una nueva estrategia de negocio para atraer a los
clientes que, por razones de cierre de avenidas cercanas a la farmacia, dejan

de realizar sus compras de medicamentos y/o productos de aseo personal.

Es conveniente que la Botica del Mercado ejecute un plan de marketing para
incrementar sus ingresos en las ventas tanto de los productos farmacéuticos

como en los productos de aseo y/o perfumeria.

Se recomienda llevar un mejor registro de las ventas con documentos
pertinentes y donde se pueda ver reflejado las ventas realizadas y poder

tener un mejor control.

La Botica del Mercado debe de llevar un control mas exhaustivo de las
ventas, aplicar mejores estrategias en el plan de marketing, para asi poder

generar los mismos o0 mejores ingresos a los afios anteriores.
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ANEXO 1: MATRIZ DE OPERACIONALIZACION

DEFINICION <
VARIABLE DEFINICION OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES ESCALA
CONCEPTUAL
) ) Costo de ventas
La variable Costo comercial se ha
o_peracipnalizado a tra\{é; de tres| Reconocimiento de costos | Gastos de ventas
Costos  comerciales  estan g:)n;tils'onme:diggsorgz:'n;fs%z de G dmini .
definidos por aquellos que se o> y astos administrativos
VARIABLE ejecutan dentro del campo|(€JiSt0  de  costos.  Sus ~eaistro de mventan
. ; i indi : egistro de inventarios
INDEPENDIENTE: | mercantil, quiere decir la parte gdlctadorea spn.th:gto de éenttas, o g Nominal
COSTOS comercial de compras y ventas | /2% 9% 2CMITS (BVOR 258 08 Medicién de costos Productos vencidos omina
COMERCIALES i i ) ) -
sin que intervenga |a mano Registro de Inventarios, Productos deteriorados
creadora del hombre. (Billene, Productos vencidos, Productos
; i Registro de compras
2014) deteriorados, Registro de 9 - p.
compras, Toma de inventarios y Registro de costos Toma de inventarios
Métodos de valuacién , _
Métodos de valuacion
Linea genérica (basica) de
medicamentos
Volumen de ventas Linea comercial de medicamentos
Se conoce a |a venta como un Para medir la variable Ventas
grupo de acciones que ayudan a ' Linea de perfumeria y aseo personal
- . esta se ha desdoblado en dos
la obtencibn de un bien o] . . ) |
servicio. Razén de ello es que d|men3|on_es. Volumen de ventas Publicidad
| '| y estrategias de ventas. Sus
VARIBALE se determina que es un proceso indicadores son- Linea aenérica _
DEPENDIENTE: |ordenado que tiene como|, . . ” 9 ) Estrategias de ventas Ofertas Nominal
VENTAS S . i (bésica) de medicamentos, Linea
finalidad la satisfaccion del d . . .
cliente y la obtencién de un comercial de medicamentos, Transferencias gratuitas
recurso econémico para la Linea de perfumeria y aseo
organizaciéon que realiza la personal Descuentos, Visitas periodicas
Promociones, Ofertas, Premios
venta (Carrasco, 2014, p. 3) .
Estrategias de ventas Informacioén de nuevos medicamentos
Atencion de requerimientos




ANEXO 2: MATRIZ DE CONSISTENCIA

COSTO COMERCIAL DE LOS PRODUCTOS FARMACEUTICOS Y SU INCIDENCIA EN LAS VENTAS DE LA BOTICA DEL MERCADO, PAITA 2021

AUTOR: JAVIER ALEXANDER ROSAS MORALES

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES
PROBLEMA OBJETIVO GENERAL HIPOTESIS PRINCIPAL lND\E/QER[\'lgELNEE
PRINCIPAL

RECONOCIMIENTO

Costo de ventas

Gastos administrativos

; 5 DE COSTOS

¢De qué manera el costo : - . El costo comercial de los Gastos de ventas

comercial de los | Determinar la incidencia del costo roductos farmacéuticos incide COSTO - Registro de Inventarios

productos farmacéuticos | comercial de los productos b ; COMERCIAL DE MEDICION DE :

. . . de manera inversa en las Productos vencidos

incide en las ventas de la | farmacéuticos en las ventas de la Botica ventas de la Botica del PRODUCTOS COSTOS Productos deteriorados

Botica del Mercado, Paita | del Mercado, Paita 2021. . FARMACEUTICOS ;

> Mercado, Paita 2021. Registro de compras
20217 REGISTRO DE - -
COSTOS Toma de inventarios.

Métodos de valuacion

PROBLEMAS N 2 " VARIABLE

ESPECIFICOS OBJETIVOS ESPECIFICOS HIPOTESIS ESPECIFICA DEPENDIENTE

a) ¢Cual es la relaciébn|a) Identificar la relacibn entre|a) Las caracteristicas del costo Linea genérica (basica)

entre reconocimiento de | reconocimiento de costos y las ventas | comercial de los productos de medicamentos

costos y las ventas de los | de los productos farmacéuticos de la|farmacéuticos de la botica del VOLUMEN DE Linea comercial de

productos farmacéuticos | Botica del Mercado, Paita 2021. Mercado, Paita 2021 son: VENTAS medicamentos.

de la Botica del Mercado, Reconocimiento, Mediciéon y Linea de perfumeriay

Paita 20217 | b) Identificar la relacion entre Medicidn | Registro de costos aseo personal

de costos y las ventas de los productos Publicidad

b) ¢Cudl es la relacién|farmacéuticos de la Botica del Mercado, | b) Las caracteristicas de las ESTRATEGIAS DE Ofertas

entre Medicion de costos | Paita 2021 |ventas de los productos VENTAS - .

y las ventas de los farmacéuticos de la Botica del Transferencias gratuitas

productos  farmacéuticos | c) Identificar la relacion entre Registro | Mercado, Paita 2021  son: VENTAS Visitas periodicas

de la Botica del Mercado, | de costos y las ventas de los productos | Volumen, Estrategias y

Paita 20217 | farmacéuticos de la Botica del Mercado, | Servicio Post venta

c) ¢Cudl es la relaciéon
entre Registro de costos y
las ventas de los
productos farmacéuticos
de la Botica del Mercado,
Paita 20217

Paita 2021.
d) Calcular el grado de relacion de los
saldos de ventas tanto con el Costo de
ventas, Gasto Ventas y Gasto
administrativo en base a la informacion
contable recolectada de los periodos
2018,2019 y 2020 de la botica del
Mercado.

¢) El costo de ventas influye de
manera inversa en las ventas
de los productos farmacéuticos
de la Botica del Mercado, Paita
2021.

SERVICIO POST
VENTA

Informacién de nuevos
medicamentos.

Atencion de
requerimientos




ANEXO 03

VALIDACION DE LA ENCUESTA PARA LA VARIABLE COSTOS
COMERCIALES
INSTRUCCION: A continuacion, se le hace llegar el instrumento de recoleccion de
datos (Cuestionario) que permitira recoger la informacion en la investigacion:
“Costo comercial de productos farmacéuticos y su incidencia en las ventas
de la Botica del Mercado, Paita 2021.” por lo que se le solicita tenga a bien evaluar
el instrumento, haciendo, de ser caso, las sugerencias para realizar las

correcciones pertinentes. Los criterios de validacion de contenido son:

Criterios Detalle Calificacion
El item pertenece a la dimension | . .
. .~ | 1. de acuerdo
Suficiencia y basta para obtener la medicion |
0: en desacuerdo
de esta
El item se comprende facilmente, | . .
. . o P 1: de acuerdo
Claridad es decir, su sintactica y semantica | .
0: en desacuerdo
son adecuadas
. El item tiene relacién légica con el| 1: de acuerdo
Coherencia -~ -lon log :
indicador que esta midiendo 0: en desacuerdo
. El item es esencial o importante, | 1: de acuerdo
Relevancia 0

es decir, debe ser incluido : en desacuerdo

Nota. Criterios adaptados de la propuesta de Escobar y Cuervo (2008).

MATRIZ DE VALIDACION DE LA ENCUESTA PARA LA VARIABLE COSTOS
COMERCIALES
Definicion de la variable: Los Costos comerciales son los que se calculan dentro del

campo exclusivamente mercantil, es decir, dentro del régimen comercial de la compra y

venta sin que haya habido intervencién de actividad creadora del hombre.

Dimensién Indicador item

Suficiencia
Claridad

Coherencia
Relevancia

Reconocimiento Costo de ofrece la Botica aumentensus
ventas costos y por ende afectansu
ganancia?

1. ¢Considera usted que las
promociones u ofertas que

[y
[y
[y
=

2. ¢Considera usted que una

Observacion




3. reduccibn de costos
contribuirhA a mejorar las
ventas en las lineas de
medicamentos y productos
que ofrece?

Gastos
administrativos

4. ¢ Cree usted que se debeminimizar
los gastos
administrativos para mejorar la
liquidez de la Botica del
Mercado?

5. ¢Cree usted que la pandemia
Covid-19 ha dado lugar a realizar

Gastos de - )
ventas campafias para mejorar las
ventas de medicamentos y/o
productos
6. ¢Considera usted que el control
adecuado de inventarios,
mejorara la rotacion de
Registro de medicamentos y/o productos de
inventarios la Botica?
7. ¢ Tiene usted conocimiento siexiste
control a los medicamentos y/o
productos vencidos para evitar
pérdidas?
Productos
vencidos
Medicion de 8. ¢Se efectlla minuciosamente el
costos control de los medicamentos
recibidos a fin de evitar productos
Productos deteriorados?
deteriorados
9. ¢(Cree usted que el Registro de
Compras coadyuvara a conocer
Registro de el stock de las mercaderias para
compras planificar las compras?
10. ¢Cree usted que la toma de
inventarios ayudara a controlar la
rotacion de los medicamentos y/o
productos farmacéuticos?
Tomade
inventarios
11. ¢Tiene Usted conocimiento qué
Registro de método de valuacién se aplican
costos en la Botica para el control de
Métodos de stock de su mercaderia?

valuacioén




Guia de Entrevista para la variable Costos Comerciales

Enunciado

Dimensiéon 1: Reconocimiento de costos

1. ¢ Considera usted que las promociones u ofertas que ofrece la Botica aumenten sus costos
y por ende afectan su ganancia?

2. ¢Considera usted que una reduccién de costos contribuird a mejorar las ventas en las
lineas de medicamentos y productos que ofrece?

3. ¢ Cree usted que se debe minimizar los gastos administrativos para mejorar la liquidez de
la Botica del Mercado?

4. ¢ Cree usted que la pandemia Covid-19 ha dado lugar a realizar campafias para mejorar
las ventas de medicamentos y/o productos?

Dimension 2: Medicién de costos

5. ¢ Considera usted que el control adecuado de inventarios, mejorara la rotacién de 5?
medicamentos y/o productos de la Botica?

6. ¢ Tiene usted conocimiento si existe control a los medicamentos y/o productos vencidos
para evitar pérdidas?

7. ¢ Se efectlia minuciosamente el control de los medicamentos recibidos a fin de evitar
productos deteriorados?

Dimensidn 3: Registro de costos

8. ¢ Cree usted que el Registro de Compras contribuird a conocer el stock de las mercaderias
para planificar las compras?

9. ¢ Cree usted que la toma de inventarios ayudara a controlar la rotacién de los
medicamentos y/o productos farmacéuticos?




10. ¢ Tiene Usted conocimiento qué método de valuacién se aplican en la Botica para el control
de stock de su mercaderia?

iMuchas gracias por su patrticipacion!
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Cuestionario para la Variable Costo Comercial

Objetivo del instrumento

Determinar la incidencia del costo comercial de los productos
farmaceéuticos en las ventas de la Botica del Mercado, Paita 2021.

Nombres y apellidos del
experto

Roman Vilchez Inga
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Numero telefénico 954482746
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VALIDACION DE LA ENCUESTA PARA LA VARIABLE VENTAS

INSTRUCCION: A continuacion, se le hace llegar el instrumento de recoleccion
de datos (Cuestionario) que permitira recoger la informacion en la presente
investigacion: “Costo comercial de productos farmacéuticos y su incidencia
en las ventas de la Botica del Mercado, Paita 2021.” por lo que se le solicita
tenga a bien evaluar el instrumento, haciendo, de ser caso, las sugerencias para
realizar las correcciones pertinentes. Los criterios de validacion de contenido
son:

Criterios Detalle Calificacion
El item pertenece a la dimension | . .
L ..~ | 1. de acuerdo
Suficiencia y basta para obtener la medicion |
0: en desacuerdo
de esta
El item se comprende
: facilmente, es decir, su| 1:de acuerdo
Claridad P s _
sintactica y semantica son 0: en desacuerdo
adecuadas
: El item tiene relacion 16gi n | 1: de acuerdo
Coherencia ltem tiene relac onlogica co :
el indicador que estd midiendo | O: en desacuerdo
Relevancia El item es esencial o importante,| 1: de acuerdo
es decir, debe ser incluido 0: en desacuerdo

Nota. Criterios adaptados de la propuesta de Escobar y Cuervo (2008).

MATRIZ DE VALIDACION DE LA ENCUESTA PARA LA VARIABLE
VENTAS

Definicion de la variable: La venta es todo el conjunto de actividades disefiadas para
promover la adquisicion de un producto o de un servicio. Por ese motivo, la venta
requiere de un proceso que ordene todas esas actividades. (Carrasco, 2014)



Dimensidén

Indicador

item

Suficiencia

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observacion

Volumen de
Ventas

Linea genérica
(basica) de
medicamentos

12.

¢Cree Usted que Ilos
productos  genéricos  en
relacion a los productos
comerciales influyen en el
volumen de ventas de la
botica?

[EEN

[ERN

[N

13.

¢ Considera usted que los
precios en la linea genéricade
medicamentos son de mayor
accesibilidad para los
usuarios?

Linea
comercial de
medicamentos

14.

¢Considera usted que existe
diferencia significativa de precios
entre la linea genéricay
comercial que afecta las ventas?

Linea de
perfumeriay
aseo personal

15.

¢ Considera usted que los precios
en la linea comercial de
medicamentos son muy altos y
por ende generan mas ingresos?

Estrategias de
Ventas

Descuentos

16.

¢,Considera usted que los
descuentos otorgados son una
estrategia para atraer (fidelizar)
los clientes y lograr mayores
ventas?

Promociones

17.

;Se aplican estrategias de
promocion para captar mas
clientes que contribuya a mejorar
las ventas?

18.

¢sConsidera usted que el
otorgamiento de promociones
debe ser solo para ciertos
productos?

19.

¢Considera usted que aplicar
descuentos en los productos es
una buena estrategia para
mejorara las ventas?

Ofertas

20.

¢La Botica Tiene como politica
ofrecer premios o sorteos para
atraer a los clientes e incrementar
las ventas?

Servicio de post
venta

Visitas
periédicas

21.

¢,Cree usted que las visitas
periddicas a los potenciales
clientes mejoraran la cartera de
clientes de la Botica?

Informacién de
nuevos
medicamentos

22.

¢Considera usted que informar
acerca de las nuevas campafias
0 nuevos productos contribuira a
mejorar los ingresos de la Botica?

Atencién de
requerimientos

23.

¢,Cree usted que la atencion extra
al cliente, ayudara fidelizarlo con

la Botica?
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Cuestionario para la variable Ventas

Enunciado

Dimensién 1: Volumen de ventas

1. ¢ Cree Usted que los productos genéricos en relacién a los productos comerciales influyen
en el volumen de ventas de la botica?

2. ¢ Considera usted que los precios en la linea genérica de medicamentos son de mayor
accesibilidad para los usuarios?

3. ¢, Considera usted que existe diferencia significativa de precios entre la linea genérica y
comercial que afecta las ventas?

4. ¢ Considera usted que los precios en la linea comercial de medicamentos son muy altos y
por ende generan mas ingresos?

Dimension 2: Estrategias de ventas

5. ¢ Considera usted que las ventas en la linea de perfumeria y aseo personal es la esperada?

7. ¢, Considera usted que los descuentos otorgados son una estrategia para atraer (fidelizar)
los clientes y lograr mayores ventas?

8. ¢, Se aplican estrategias de promocién para captar mas clientes que contribuya a mejorar
las ventas?
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10.¢ Considera usted que aplicar descuentos en los productos es una buena estrategia para
mejorara las ventas?

11.;La Botica Tiene como politica ofrecer premios o sorteos para atraer a los clientes e
incrementar las ventas?

Dimension 3: Servicio post venta

12. ¢Cree usted que las visitas periodicas a los potenciales clientes mejoraran la cartera de
clientes de la Botica?

13. ¢ Considera usted que informar acerca de las nuevas campafas 0 nuevos productos
contribuirq a mejorar los ingresos de la Botica?

iMuchas gracias por su participacion!




FICHA DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTO
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Guia de Entrevista para la variable Ventas

Objetivo del instrumento

Determinar la incidencia del costo comercial de los productos
farmaceéuticos en las ventas de la Botica del Mercado, Paita 2021.

Nombres y apellidos del
experto

Roman Vilchez Inga

Documento de identidad 02666472

Anos de experiencia en el 30
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Maximo Grado Académico Doctor
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Cargo Docente

Numero telefénico 954482746

Firma i
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VALIDACION DE LA ENCUESTA PARA LA VARIABLE COSTOS
COMERCIALES

INSTRUCCION: A continuacion, se le hace llegar el instrumento de recoleccion de
datos (Cuestionario) que permitira recoger la informacién en la investigacion:
“Costo comercial de productos farmacéuticos y su incidencia en las ventas
de la Botica del Mercado, Paita 2021.” por lo que se le solicita tenga a bien evaluar
el instrumento, haciendo, de ser caso, las sugerencias para realizar las
correcciones pertinentes. Los criterios de validacion de contenido son:

Criterios Detalle Calificacion
El item pertenece a la dimensién 1: de acuerdo
Suficiencia y basta para obtener la medicién :
de esta 0: en desacuerdo
El item se comprende facilmente, | . .
. . Lo L 1: de acuerdo
Claridad es decir, su sintactica y semantica | .
0: en desacuerdo
son adecuadas
, El item tiene relacion Idgica con el| 1: de acuerdo
Coherencia . R :
indicador que esta midiendo 0: en desacuerdo
: El item es esencial o importante, | 1: de acuerdo
Relevancia . . . .
es decir, debe ser incluido 0: en desacuerdo

Nota. Criterios adaptados de la propuesta de Escobar y Cuervo (2008).

MATRIZ DE VALIDACION DE LA GUIA DE ENTREVISTA PARA LA VARIABLE
COSTOS COMERCIALES

Definicion de la variable: Los Costos comerciales son los que se calculan dentro del
campo exclusivamente mercantil, es decir, dentro del régimen comercial de la compra y
venta sin que haya habido intervencion de actividad creadora del hombre.

o g | =
. .. : . ) © | © .
Dimension Indicador Item S| 8 | © | § | Observacion
|2 | g |3
2| = @}
= c | 2
S| 8 | o | ©
0| O O @
24. ;Considera usted que las| 1 1 1 1
promociones u ofertas que
ofrece la Botica aumentensus
costos y por ende afectansu
ganancia?
Reconocimiento Costo de 25. ¢ Considera usted que una
de costos ventas 26. reduccibn de costos|1 |1 1 1
contribuirhA a mejorar las
ventas en las lineas de
medicamentos y productos
gue ofrece?
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27. ¢Cree wusted que se debe
Gastos minimizar los gastos
administrativos administrativos para mejorar la
liquidez de la Botica del
Mercado?
28. ¢Cree usted que la pandemia
Gastos de Covid-1~9 ha dado IL_Jgar a realizar
ventas campafias para mejorar las
ventas de medicamentos Yy/o
productos

29. ¢Considera usted que el control
adecuado de inventarios,
mejorara la rotacion de

Registro de medicamentos y/o productos de
inventarios la Botica?

30. ¢Tiene usted conocimiento si
existe control a los
medicamentos y/o productos
vencidos para evitar pérdidas?

Productos
vencidos
Medicion de 31. ¢Se efectlia minuciosamente el
costos control de los medicamentos
recibidos a fin de evitar productos
Productos deteriorados?
deteriorados

32. ¢(Cree usted que el Registro de

Compras coadyuvara a conocer
Registro de el stock de las mercaderias para
compras planificar las compras?

33. ¢(Cree usted que la toma de
inventarios ayudara a controlar la
rotacion de los medicamentos y/o
productos farmacéuticos?

Tomade
inventarios
34. ¢Tiene Usted conocimiento qué
Registro de método de valuacion se aplican
costos en la Botica para el control de
Metodos de stock de su mercaderia?
valuacién
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Cuestionario para la variable Costos Comerciales

Enunciado

Dimensiéon 1: Reconocimiento de costos

11. ¢ Considera usted que las promociones u ofertas que ofrece la Botica aumenten los costos y
reduzcan las ganancias?

12. ¢ Considera usted que una reduccion de costos reducira los precios y con ello mejorara las
ventas de los productos que ofrece?

13. ¢ Cree usted que se debe minimizar los gastos administrativos para mejorar la liquidez de la
Botica del Mercado?

¢,Cree usted que la pandemia Covid-19 ha dado lugar a realizar campafias para mejorar las
ventas de medicamentos y/o productos?

Dimensién 2: Medicién de costos

14. ; Considera usted que el control adecuado de inventarios, mejorara la rotacion de
medicamentos y/o productos de la Botica?

15. ¢ Conoce Usted si existe control a los medicamentos y/o productos vencidos para evitar
pérdidas?

16. ¢ Se efecttia minuciosamente el control de los medicamentos recibidos a fin de evitar
productos deteriorados?

Dimensidn 3: Registro de costos

17. ¢ Cree usted que el Registro de Compras contribuird a conocer el stock de las mercaderias
para planificar las compras?




18. ¢ Cree usted que la toma de inventarios ayudara a controlar la rotacién de los
medicamentos y/o productos farmacéuticos?

19. ¢ Tiene Usted conocimiento del método de valuacion se aplican en la Botica para el control
de stock de su mercaderia?
20. ¢ Conoce si el registro de costos de la empresa se realiza apropiadamente?

iMuchas gracias por su participacion!
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VALIDACION DE LA ENCUESTA PARA LA VARIABLE VENTAS

INSTRUCCION: A continuacion, se le hace llegar el instrumento de recoleccion
de datos (Cuestionario) que permitira recoger la informacién en la presente
investigacion: “Costo comercial de productos farmacéuticos y su incidencia
en las ventas de la Botica del Mercado, Paita 2021.” por lo que se le solicita
tenga a bien evaluar el instrumento, haciendo, de ser caso, las sugerencias para
realizar las correcciones pertinentes. Los criterios de validacion de contenido

son:

Criterios Detalle Calificacion
El item pertenece a la dimension

1: de acuerdo

Suficiencia y basta para obtener la medicion | -
0: en desacuerdo
de esta
El item se comprende
. facilmente, es decir, su| 1:de acuerdo
Claridad PN e :
sintactica y semantica son | 0:en desacuerdo
adecuadas
: El item tiene relacion logica con | 1: de acuerdo
Coherencia o LS :
el indicador que esta midiendo | O: en desacuerdo
Relevancia El item es esencial o importante,| 1: de acuerdo
es decir, debe ser incluido 0: en desacuerdo

Nota. Criterios adaptados de la propuesta de Escobar y Cuervo (2008).

MATRIZ DE VALIDACION DE LA ENCUESTA PARA LA VARIABLE
VENTAS

Definicion de la variable: La venta es todo el conjunto de actividades disefiadas para
promover la adquisicién de un producto o de un servicio. Por ese motivo, la venta
requiere de un proceso que ordene todas esas actividades. (Carrasco, 2014)



Dimension

Indicador

item

Suficiencia

Coherencia

Relevancia

Observacion

Volumen de
Ventas

Linea genérica
(basica) de
medicamentos

35.

¢;Cree Usted que Ilos
productos  genéricos  en
relacion a los productos
comerciales influyen en el
volumen de ventas de la
botica?

[EEN

~| Claridad

[ERN

[N

36.

¢ Considera usted que los
precios en la linea genéricade
medicamentos son de mayor
accesibilidad para los
usuarios?

Linea
comercial de
medicamentos

37.

¢Considera usted que existe

diferencia significativa de precios
entre la linea genérica y
comercial que afecta las ventas?

Linea de
perfumeriay
aseo personal

38.

¢ Considera usted que los precios
en la linea comercial de
medicamentos son muy altos y
por ende generan mas ingresos?

Estrategias de
Ventas

Descuentos

39.

¢,Considera usted que los
descuentos otorgados son una
estrategia para atraer (fidelizar)
los clientes y lograr mayores
ventas?

Promociones

40.

.Se aplican estrategias de
promocion para captar mas
clientes que contribuya a mejorar
las ventas?

41.

¢;Considera usted que el
otorgamiento de promociones
debe ser solo para ciertos
productos?

42.

¢ Considera usted que aplicar
descuentos en los productos es
una buena estrategia para
mejorara las ventas?

Ofertas

43.

¢La Botica Tiene como politica
ofrecer premios o sorteos para
atraer a los clientes e incrementar
las ventas?

Servicio de post
venta

Visitas
periédicas

44,

¢,Cree usted que las visitas
periddicas a los potenciales
clientes mejoraran la cartera de
clientes de la Botica?

Informacién de
nuevos
medicamentos

45,

¢Considera usted que informar
acerca de las nuevas campafias
0 nuevos productos contribuira a
mejorar los ingresos de la Botica?

Atencién de
requerimientos

46.

¢ Cree usted que la atencion extra
al cliente, ayudara fidelizarlo con
la Botica?
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Cuestionario para la variable Ventas

Enunciado

Dimensién 1: Volumen de ventas

16.¢ Cree Usted que los productos genéricos en relacion a los productos con marca comercial
influyen en el volumen de ventas de la botica?

17.¢ Considera usted que los precios en la linea genérica de medicamentos son de mayor
accesibilidad para los usuarios?

18. ¢, Considera usted que existe diferencia significativa de precios entre la linea genérica y
comercial que afecta las ventas?

19.¢ Considera usted que los precios en la linea comercial de medicamentos son muy altos y
por ende generan mas ingresos?

20.¢,conoce usted la proporcion de las ventas entre linea genérica y linea con nombre
comercial?

Dimension 2: Estrategias de ventas

21.¢;Considera usted que las ventas en la linea de perfumeria y aseo personal es la esperada?

23.¢Considera usted que los descuentos otorgados son una estrategia para atraer (fidelizar) los
clientes y lograr mayores ventas?

24. ¢ Se aplican estrategias de promocion para captar mas clientes que contribuya a mejorar las
ventas?
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25. ¢ Considera usted que el otorgamiento de promociones debe ser solo para ciertos
productos?

26.¢,Considera usted que aplicar descuentos en los productos es una buena estrategia para
mejorara las ventas?

27.¢La Botica Tiene como politica ofrecer premios o sorteos para atraer a los clientes e
incrementar las ventas?

Dimension 3: Servicio post venta
28. ¢La Botica realiza seguimiento a las ventas como por ejemplo atencion de
reclamos?

29. ¢Cree usted que las visitas periddicas a los potenciales clientes mejoraran la cartera de
clientes de la Botica?

30. ¢ Considera usted que informar acerca de las nuevas campafias o nuevos productos
contribuird a mejorar los ingresos de la Botica?

iMuchas gracias por su participacion!




FICHA DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTO

Nombre del instrumento

Encuesta para la variable Ventas

Objetivo del instrumento

Determinar la incidencia del costo comercial de los productos
farmaceéuticos en las ventas de la Botica del Mercado, Paita 2021.

Nombres y apellidos del
experto

Vegas Palomino, Isidro Ivan

Documento de identidad 02847776
Afios de experiencia en el 15

area

Maximo Grado Académico Magister
Nacionalidad Peruana

Institucion Universidad César Vallejo
Cargo Docente a Tiempo Completo
NUmero telefénico 969623382
Firma
Jov e it e o
Isidro Ivan Vegas Palomino
Fecha 30 octubre de 2021
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VALIDACION DE LA ENCUESTA PARA LA VARIABLE COSTOS
COMERCIALES
INSTRUCCION: A continuacion, se le hace llegar el instrumento de recoleccion de
datos (Cuestionario) que permitira recoger la informacion en la investigacion:
“Costo comercial de productos farmacéuticos y su incidencia en las ventas
de la Botica del Mercado, Paita 2021.” por lo que se le solicita tenga a bien evaluar
el instrumento, haciendo, de ser caso, las sugerencias para realizar las

correcciones pertinentes. Los criterios de validacion de contenido son:

Criterios Detalle Calificacion
El item pertenece a la dimension | . .
. ... | 1: de acuerdo
Suficiencia y basta para obtener la medicion | -’
0: en desacuerdo
de esta
El item se comprende facilmente,
Claridad es decir, su sint%ctica semantica 1: de acuerdo
’ y 0: en desacuerdo
son adecuadas
. El item tiene relacion logica con el| 1: de acuerdo
Coherencia o PR .
indicador que esta midiendo 0: en desacuerdo
. El item es esencial o importante, | 1: de acuerdo
Relevancia . . . :
es decir, debe ser incluido 0: en desacuerdo

Nota. Criterios adaptados de la propuesta de Escobar y Cuervo (2008).

MATRIZ DE VALIDACION DE LA ENCUESTA PARA LA VARIABLE COSTOS

COMERCIALES

Definicion de la variable: Los Costos comerciales son los que se calculan dentro del

campo exclusivamente mercantil, es decir, dentro del régimen comercial de la compra y

venta sin que haya habido intervencién de actividad creadora del hombre.

© 8|
. ., , . ) Q o c
Dimension Indicador Item S| 8 | © | 5 | Observacion
S8 |0 | >
sl 5 | |2
S| 8 | o | ©
n | O O @
47. ¢Considera usted que las
promociones u ofertas que|1 |1 1 1
ofrece la Botica aumenten los
costos y disminuya las
o ganancias?
Reconocimiento Costo de
de costos ventas
48. ¢Considera usted que, con
una reduccion de costos,|1 |1 1 1
reducira los precios y con ello
mejorard las
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ventas en los productos que
ofrece la Botica?

Gastos
administrativos

49. ¢Cree usted que se debe
minimizar los gastos
administrativos para mejorar la
liquidez de la Botica del
Mercado?

Gastos de
ventas

50. ¢Cree usted que la pandemia
Covid-19 ha dado lugar a realizar
campafias para mejorar las
ventas de medicamentos y/o
productos.

51. ¢ Los costos de cada mes son
reconocidos dentro del mismo?

Medicién de
costos

Registro de
inventarios

52. ¢ Considera usted que, con un
control adecuado de inventarios,
mejorara la rotacion de los
medicamentos y/o productos en
la Botica?

Productos
vencidos

53. ¢Conoce Usted si existe control
a los medicamentos y/o
productos vencidos para evitar
pérdidas?

Productos
deteriorados

54. ¢Se efectia minuciosamente el
control de los medicamentos
recibidos a fin de evitar productos
deteriorados?

Registro de
costos

Registro de
compras

55. ¢Cree usted que el Registro de
Compras coadyuvara a conocer
el stock de las mercaderias para
planificar las compras?

56. ¢, Conoce si el registro de costos
de la empresa se realiza
apropiadamente?

Toma de
inventarios

57. ¢Cree usted que la toma de
inventarios ayudara a controlar la
rotacion de los medicamentos y/o
productos farmacéuticos?

Métodos de
valuacion

58. ¢Tiene Usted conocimiento del
método de valuacion que se
aplica en la Botica para el control
de stock de su mercaderia?
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Cuestionario para lavariable Costos Comerciales

Enunciado

Dimensiéon 1: Reconocimiento de costos

21. ¢ Considera usted que las promociones u ofertas que ofrece la Botica aumenten los costos y
disminuya las ganancias?

22. ¢ Considera usted que, con una reduccién de costos, reducira los precios y con ello
mejorara las ventas en los productos que ofrece la Botica?

23. ¢ Cree usted que se debe minimizar los gastos administrativos para mejorar la liquidez de la
Botica del Mercado?

24. ¢ Cree usted que la pandemia Covid-19 ha dado lugar a realizar campafias para mejorar las
ventas de medicamentos y/o productos?

25. ¢ Los costos de cada mes son reconocidos dentro del mismo?

Dimensiéon 2: Medicién de costos

26. ¢ Considera usted que, con un control adecuado de inventarios, mejorara la rotaciéon de los
medicamentos y/o productos en la Botica?

27. ¢ Conoce Usted si existe control a los medicamentos y/o productos vencidos para evitar
pérdidas?

28. ¢ Se efectlia minuciosamente el control de los medicamentos recibidos a fin de evitar
productos deteriorados?

Dimensidn 3: Registro de costos

29. ¢ Cree usted que el Registro de Compras contribuird a conocer el stock de las mercaderias
para planificar las compras?
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30.

¢ Conoce si el registro de costos de la empresa se realiza apropiadamente?

31.

¢,Cree usted que la toma de inventarios ayudara a controlar la rotacion de los
medicamentos y/o productos farmacéuticos?

32.

¢ Tiene Usted conocimiento del método de valuacion que se aplica en la Botica para el
control de stock de su mercaderia?

iMuchas gracias por su participacion!




FICHA DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTO

Nombre del instrumento

Encuesta para la variable Ventas

Objetivo del instrumento

Determinar la incidencia del costo comercial de los productos
farmaceéuticos en las ventas de la Botica del Mercado, Paita 2021.

Nombres y apellidos del
experto

José Victor Peladez Valdivieso

Documento de identidad 18161446
Anos de experiencia en el 20
area
Maximo Grado Académico Doctor
Nacionalidad Peruana
Institucion Universidad César Vallejo
Cargo Docente a tiempo parcial
Namero telefénico 975050784
Firma
/
|
Fecha 06/11/2021
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VALIDACION DE LA ENCUESTA PARA LA VARIABLE VENTAS

INSTRUCCION: A continuacion, se le hace llegar el instrumento de recoleccion
de datos (Cuestionario) que permitira recoger la informacion en la presente
investigacion: “Costo comercial de productos farmacéuticos y su incidencia
en las ventas de la Botica del Mercado, Paita 2021.” por lo que se le solicita
tenga a bien evaluar el instrumento, haciendo, de ser caso, las sugerencias para

realizar las correcciones pertinentes. Los criterios de validacién de contenido

son:
Criterios Detalle Calificacion
El item pertenece a la dimensién | . .
L ..~ | 1: de acuerdo
Suficiencia y basta para obtener la medicion |
0: en desacuerdo
de esta
El item se comprende
. facilmente, es decir, su| 1:de acuerdo
Claridad PN e :
sintactica y semantica son | 0:en desacuerdo
adecuadas
: El item tiene relacién l6gica con | 1: de acuerdo
Coherencia o LS :
el indicador que esta midiendo | O: en desacuerdo
Relevancia El item es esencial o importante,| 1: de acuerdo
es decir, debe ser incluido 0: en desacuerdo

Nota. Criterios adaptados de la propuesta de Escobar y Cuervo (2008).

MATRIZ DE VALIDACION DE LA ENCUESTA PARA LA VARIABLE
VENTAS

Definicion de la variable: La venta es todo el conjunto de actividades disefiadas para
promover la adquisicién de un producto o de un servicio. Por ese motivo, la venta
requiere de un proceso que ordene todas esas actividades. (Carrasco, 2014)
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Dimensidén

Indicador

item

Suficiencia

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observacion

Volumen de
Ventas

Linea genérica
(basica) de
medicamentos

59.

¢Cree Usted que Ilos
productos  genéricos  en
relacion a los productos
comerciales influyen en el
volumen de ventas de la
botica?

[EEN

[ERN

[N

60.

¢ Considera usted que los
precios en la linea genéricade
medicamentos son de mayor
accesibilidad para los
usuarios?

Linea
comercial de
medicamentos

61.

¢ Considera usted que existe
diferencia  significativa de
precios entre la linea genérica
y

comercial que afecta lag
ventas?

Linea de
perfumeriay
aseo personal

62.

63.

¢ Considera usted que los
precios en la linea comercial
de medicamentos son muy
altos y por ende generan
Ingresos?

¢Conoce Usted la proporcion
de las ventas entre linea
genérica y linea con nombre
comercial?

Estrategias de
Ventas

Descuentos

64.

65.

66.

¢Considera usted que los
descuentos otorgados son
una estrategia para atraer
(fidelizar) los clientes y lograr
mayores ventas?

¢ Considera usted que los
precios en la linea de perfumeria
y aseo personal son muy altos?

¢ Considera usted que los
precios en la linea de perfumeria
y aseo personal son muy altos?

Promociones

67.

,Se aplican estrategias de
promocion para captar mas
clientes que contribuya a mejorar
las ventas?

68.

¢Considera usted que el
otorgamiento de promociones
debe ser solo para ciertos
productos?

69.

¢Considera usted que aplicar
descuentos en los productos es
una buena estrategia para
mejorara las ventas?

70.

¢La Botica Tiene como politica

ofrecer premios o sorteos para
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Ofertas

atraer a los clientes e incrementar
las ventas?

Servicio de post
venta

Visitas
periddicas

71.

72.

¢La Botica realiza seguimiento a
las ventas como por ejemplo
atencion de reclamos?

¢,Cree usted que las visitas
periédicas a los potenciales
clientes mejoraran la cartera de
clientes de la Botica?

Informacién de
nuevos
medicamentos

73.

¢Considera usted que informar
acerca de las nuevas campafias
0 nuevos productos contribuira a
mejorar los ingresos de la Botica?

Atencion de
requerimientos

74. ¢Cree usted que el cambio de

productos solicitado por los
clientes es atendido
adecuadamente?
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Encuesta para la variable Ventas

Enunciado

Dimensién 1: Volumen de ventas

33.¢,Cree Usted que los productos genéricos en relacion a los productos con marca comercial
influyen en el volumen de ventas de la botica?

34.¢;Considera usted que los precios en la linea genérica de medicamentos son de mayor
accesibilidad para los usuarios?

35. ¢ Considera usted que existe diferencia significativa de precios entre la linea genéricay
los productos con marca comercial que afecta las ventas?

36.¢,Considera usted que los precios en la linea comercial de medicamentos son muy altos y
por ende generan mas ingresos?

37.¢,Conoce Usted la proporcién de las ventas entre linea genérica y linea con nombre
comercial?

Dimension 2: Estrategias de ventas

38.¢;,Considera usted que las ventas en la linea de perfumeria y aseo personal es la esperada?

40.¢,Considera usted que los descuentos otorgados son una estrategia para atraer (fidelizar) los
clientes y lograr mayores ventas?

41. ¢ Se aplican estrategias de promocidn para captar mas clientes que contribuya a mejorar las
ventas?
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42. ¢, Considera usted que el otorgamiento de promociones debe ser solo para ciertos
productos?

43.¢; Considera usted que aplicar descuentos en los productos es una buena estrategia para
mejorara las ventas?

44.;La Botica Tiene como politica ofrecer premios o sorteos para atraer a los clientes e
incrementar las ventas?

Dimension 3: Servicio post venta
45.¢ La Botica realiza seguimiento a las ventas como por ejemplo atencién de reclamos?

46.¢ Cree usted que las visitas periédicas a los potenciales clientes mejoraran la cartera de
clientes de la Botica?

47.¢Considera usted que informar acerca de las nuevas campafias o nuevos productos
contribuirq a mejorar los ingresos de la Botica?

48.¢,Cree usted que el cambio de productos solicitado por los clientes es atendido
adecuadamente?

iMuchas gracias por su participacion!




FICHA DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTO

Nombre del instrumento

Guia de Entrevista para la variable Ventas

Objetivo del instrumento

Determinar la incidencia del costo comercial de los productos
farmacéuticos en las ventas de la Botica del Mercado, Paita 2021.

Nombres y apellidos del
experto

José Victor Peldez Valdivieso

Documento de identidad 18161446
Afios de experiencia en el 20

area

Maximo Grado Académico Doctor
Nacionalidad Peruana

Institucion Universidad Cesar Vallejo
Cargo Docente a tiempo parcial
Numero telefénico 975050784
Firma

/

|
Fecha 06/11/2021
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Grafico de barras

¢ Considera usted que las promociones u ofertas que ofrece a sus clientes aumenten sus costos y por ende
afectan su ganancia?

Frecuencia

MNunca Casi Siempre

¢ Considera usted que las promociones u ofertas que ofrece a sus clientes aumenten sus costos y
por ende afectan su ganancia?

¢ Considera usted que una reduccion de costos mejorara las ventas en las lineas de medicamentos y otros
productos?

=

w

Frecuencia
(%]

(=1

Casi Siempre Siempre

¢ Considera usted que una reduccion de costos mejorara las ventas en las lineas de medicamentos y
otros productos?

Confidential



¢ Cree usted que la reduccion de los gastos administrativos mejorara los ingresos de la Botica del Mercado?

4

Frecuencia

Casi Siempre Siempre

¢ Cree usted gue la reduccion de los gastos administrativos mejorara los ingresos de la Botica del
Mercado?

¢Cree Ud. Que la pandemia COVID-19 ha dado lugar a realizar camaparias para mejorar las ventas de
medicamentos ylo productos?

w

Frecuencia
w .

ra

(=]

MNunca Casi Siempre

éCree Ud. Que la pandemia COVID-19 ha dado lugar a realizar camapafias para mejorar las ventas de
medicamentos ylo productos?
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Frecuencia

¢Los costos de cada mes, son reconocidos dentro del mismo?

MNunca Casi Siempre

¢Los costos de cada mes, son reconocidos dentro del mismo?

¢ Considera usted que, un control adecuado de inventarios, mejorara la rotacion de los medicamentos ylo
productos en la botica?

Frecuencia

Munca Casi Siempre Siempre

¢ Considera usted que, un control adecuado de inventarios, mejorara la rotacion de los
medicamentos ylo productos en la botica?
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Frecuencia

éCree Usted que el control a los medicamentos y otros productos vencidos puede evitar pérdidas?

4

MNunca Casi Siempre Siempre

¢ Cree Usted que el control a los medicamentos y otros productos vencidos puede evitar pérdidas?

¢ Cree usted que el Registro de Compras contribuira a conocer el stock de las mercaderias para planificar las

Frecuencia

compras?

Munca

¢ Cree usted que el Registro de Compras contribuira a conocer el stock de las mercaderias para
planificar las compras?
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iEl registro de costos de la empresa se realiza apropiadamente?

Frecuencia

Casi Siempre

iEl registro de costos de la empresa se realiza apropiadamente?

¢ Cree usted que latoma de inventarios ayudara a controlar la rotacion de los medicamentos ylo productos
farmacéuticos?

Frecuencia

Siempre

¢ Cree usted que latoma de inventarios ayudara a controlar la rotacién de los medicamentos ylo
productos farmacéuticos?



i Tiene Usted conocimiento del método de valuacion que se aplica en la Botica para el control de stock de su
mercaderia?

20

Frecuencia

05

00
MNunca Casi Siempre Siempre

¢ Tiene Usted conocimiento del método de valuacién que se aplica en la Botica para el control de
stock de su mercaderia?

¢ Cree Usted que los productos genéricos en relacion a los productos con marca comercial influyen en el
volumen de ventas de la botica?

Frecuencia

Siempre

éCree Usted que los productos genéricos en relacion a los productos con marca comercial influyen
en el volumen de ventas de la botica?
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¢Considera usted que los precios en la linea genérica de n}}edicamentos son de mayor accesibilidad para los
usuarios?

Frecuencia

Siempre

¢ Considera usted que los precios en la linea genérica de medicamentos son de mayor accesibilidad
para los usuarios?

i Considera usted que existe diferencia significativa de precios entre la linea genéricay los productos con
marca comercial que afecta las ventas?

Frecuencia

Siempre

¢ Considera usted que existe diferencia significativa de precios entre lalinea genéricay los productos
con marca comercial que afecta las ventas?
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sConsidera usted que los precios en la linea comercial de medicamentos son muy altos y por ende generan
mas ingresos?

Frecuencia

Frecuencia

Siempre

éConsidera usted que los precios en la linea comercial de medicamentos son muy altos y por ende
generan mas ingresos?

éConoce Usted la proporcion de las ventas entre linea genéricay linea con nombre comercial?

Casi Siempre Siempre

iConoce Usted la proporcion de las ventas entre linea genérica y linea con nombre comercial?



¢ Considera usted que las ventas en lalinea de perfumeria y aseo personal es la esperada?

G
a
4
]
©
c
Q
3 3
s
(18
2
1
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Munca
i Considera usted que las ventas en la linea de perfumeria y aseo personal es la esperada?
¢ Considera usted que los precios en la linea de perfumeria y aseo personal son muy altos?
[
3
4
B
[%]
=
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Casi Siempre

& Considera usted que los precios en la linea de perfumeria y aseo personal son muy altos?
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sConsidera usted que los descuentos otorgados son una estrategia para atraer (fidelizar) los clientes y lograr
mayores ventas?

G
2
© 4
©
[ =
Q
2 s
b
(18
2
1
o
Casi Siempre
s Considera usted que los descuentos otorgados son una estrategia para atraer (fidelizar) los clientes
vy lograr mayores ventas?
¢Se aplican estrategias de promocion para captar mas clientes que contribuya a mejorar las ventas?
[
3
4
B
[%]
=
4]
3 s
o
L
2
1

Munca

¢ Se aplican estrategias de promocion para captar mas clientes que contribuya a mejorar las ventas?
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Frecuencia

¢ Considera usted que el otorgamiento de promociones debe ser solo para ciertos productos?

Casi Siempre

¢ Considera usted que el otorgamiento de promociones debe ser solo para ciertos productos?

¢ Considera usted que aplicar descuentos en los productos es una buena estrategia para mejorara las ventas?

Frecuencia

4

Munca Casi Siempre

¢ Considera usted que aplicar descuentos en los productos es una buena estrategia para mejorara
las ventas?



i;LaBotica Tiene como politica ofrecer premios o sorteos para atraer a los clientes e incrementar las ventas?
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MNunca
¢La Botica Tiene como politica ofrecer premios o sorteos para atraer a los clientes e incrementar las
ventas?
¢La Boticarealiza seguimiento a las ventas como por ejemplo atencion de reclamos?
5]
3
4
]
o
c
L]
3 3
[
=
T8
2
1

Casi Siempre

iLaBoticarealiza seguimiento a las ventas como por ejemplo atencion de reclamos?
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¢Cree usted que las visitas periodicas alos potenciales clientes mejoraran la cartera de clientes de la Botica?

3

Frecuencia

Munca

¢ Cree usted que las visitas periodicas alos pogntc.:ialgs clientes mejoraran la cartera de clientes de la
otica?

¢ Considera usted que informar acerca de las nuevas camparias o huevos productos contribuira a mejorar los
ingresos de la Botica?

Frecuencia

Casi Siempre

¢ Considera usted que informar acerca de las nuevas campafias o huevos productos contribuira a
mejorar los ingresos de la Botica?
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. Cree usted que el cambio de productos solicitado por los clientes es atendido adecuadamente?

Frecuencia

Siempre

¢ Cree usted que el cambio de productos solicitado por los clientes es atendido adecuadamente?
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ANEXO 04
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Anexo 05

Piura, 29 de noviembre del 2021

Asunto: Carta de consentimiento

Sefiores
Universidad Cesar Vallejo — UCV
Presente. -

De nuestra consideracion:

Por medio de la presente, tengo el agrado de dirigirme a ustedes, a fin de informarles
sobre la solicitud para el uso de informacion de mi representada requerida por vuestro
alumno ROSAS MORALES JAVIER ALEXANDER para el desarrollo de su tesis,

titulado “El costo comercial de productos farmacéuticos y su Incidencia en las ventas
de la Botica del Mercado, Paita 2021”

Al respecto, de manera expresa autorizo que dicha informacioén pase a ser de caracter
publica dentro de los fines académicos que son propios de la naturaleza de este tipo de
trabajos, entre los cuales esta su publicacion, una vez concluido el mismo,en el
repositorio de la Universidad Cesar Vallejo.

Sin otro particular, me despido de ustedes, expresandole las muestras de nuestra mayor
consideracion.

Atentamente,

mg,ie:sg’FJwa"
Nombre : Emilio Ruesta Pefia
DNI : 02686286
Empresa : Botica del Mercado

Direccion: Jr. Zanjén, 271 Paita baja - Paita




