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Resumen

Esta investigacion tiene por objetivo evaluar en qué medida la aplicacion de
estrategias financieras impacta en la rentabilidad de la botica, por eso se realizé un
estudio aplicando el método experimental. Es de tipo aplicativa y el disefio de la
investigacion es cuasiexperimental. Para la recoleccion de datos se uso el andlisis
documental y la entrevista a una persona especializada del tema y el método de
aplicacion en donde se realiz6 un analisis de ratios y estado de resultados permitié
saber como se encuentra la botica en el sector econdmico. La muestra son los
documentos que la botica otorgé como el registro de ventas, el registro de compras
y el registro de los gastos del periodo 2021. En los resultados se observo que la
botica no ponia en préactica las estrategias financieras, por lo que, al aplicar
estrategia de ventas, estrategia de reduccién de costos y gastos hubo una notoria
diferencia en la rentabilidad ya que incremento el margen de ganancia. Se lleg6 a
la conclusion que la aplicacion de estrategias financieras impacta en la rentabilidad,
ya que disminuye los riesgos y optimiza la toma de decisiones, puesto que aumenta

su valor econdmico y posicionamiento en el mercado.

Palabras clave: Rentabilidad, Estrategia financiera, Ventas, Gastos, Costos.
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Abstract

The objective of this research is to evaluate to what extent the application of financial
strategies impacts the profitability of the apothecary, that is why a study was carried
out applying the experimental method. It is of an applicative type and the research
design is quasi-experimental. Documentary analysis was used for data collection
and an interview with a person specialized in the subject and the application method
where an analysis of ratios and income statement was carried out allowed to know
how the pharmacy is in the economic sector. The sample is the documents that the
apothecary granted such as the sales record, the purchase record and the record
of expenses for the 2021 period. In the results it was observed that the apothecary
did not implement the financial strategies, so that, when Applying a sales strategy,
a cost and expense reduction strategy, there was a noticeable difference in
profitability since the profit margin increased. It was concluded that the application
of financial strategies impacts profitability, since it reduces risks and optimizes

decision making, since it increases its economic value and market positioning.

Keyword: Profitability, Financial Strategy, Sales, Expenses, Costs.
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I. INTRODUCCION

En la actualidad las estrategias financieras son muy importantes para las empresas,
negocios y compafias, ya que si cuentan con un plan en donde tengan definido sus
objetivos, sera mas beneficioso obtener rentabilidad en base de estas. Por esta
razén el desempefio de las estrategias financieras en base a la rentabilidad
aportara desarrollo y sostenibilidad en el sector econémico, pues para las boticas
este factor es de gran importancia en el sector, tanto econémico como empresarial

del pais.

Tal como dice Williamson, (2018), la gran parte de empresas internacionales
examinan el area de ventas, marketing y cadena de suministro y en algunos casos,
si se cuenta con un area de gestion de riesgos estos analizan acerca de sus
propdsitos financieros. Pero las imposiciones de mercado, asi también como la ley,
solicitan que las empresas establezcan estrategias en base al capital. Por tal razén
es muy importante crear un plan en base a los objetivos de rentabilidad que se
desea obtener. Pues existen métodos, en donde la rentabilidad puede influir de mas

minima manera en las decisiones del inversor. (Hrebacka, 2021)

Como afirman Chiz et al. (2019), aquellas empresas que analizan cuales
estrategias financieras seran las mas adecuadas, son aquellas que tienen éxito
comercial ya que en este aspecto todo esto les contribuye un desarrollo econémico
sostenible y a su vez ventajas competitivas, rentabilidad, entre otras. Por tal razon
sugiere que exista una planificacion en donde se desarrolle aquellas estrategias a

conveniencia de la empresa.

Segun Parra, (2020), desde los afios 90’s en América Latina las
herramientas financieras son de gran importancia ya que ayuda a los accionistas a
alcanzar los objetivos y propésitos financieros, con enfoque a la economia en
general, contando con una eficiente gestion de recursos. Por tal razén la imagen de
en base a lo econémico-financiero ha sido de gran importancia para la toma de

decisiones ya que generara un valor en comln en base a rentabilidad.

Segun Cavalcante et al. (2017), en Brasil el desempefio empresarial es una

cuestion indispensable en cualquier tipo de negocio, pues mediante ello se ve


https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S1544612321002567#!

reflejado las estrategias y segun ello el éxito que tiene y podria tener en el largo
plazo. Por lo tanto, el desempefio y la gestion estratégica de cada proyecto, refleja
el control que se tiene en ella, pues demuestra la eficacia al momento de resolver

problemas y se puede analizar el enfoque al disminuir los riesgos.

De acuerdo con Flores (2018), las empresas del Peru aplican las estrategias
de financiamiento para que obtengan rentabilidad, ya que la rentabilidad se basa
en ello, en obtener un objetivo establecido en base a rentabilidad, generada por la
inversion a corto a largo plazo. Esto servira para que puedan tener como base en
cuales planes desea invertir, si fuera el caso o también cuales serian los métodos
para generar una rentabilidad estable dentro de la empresa, y a su vez no olvidando

los riesgos que pueda pasar a futuro.

Al momento de indicar las estrategias financieras se debe indicar también el
tema de rentabilidad por ello es muy importante que todas las empresas, conozca
acerca del tema de estrategias financieras en base a la rentabilidad y cuales son
los beneficios que se obtendria en base a estas.

Desde el punto de vista de Vetter et al. (2019), para poder analizar un modelo
financiero, el cual la empresa desea utilizar, se requiere que sea transparente y
flexible. Por lo tanto, se recomienda realizar una supervisiéon por medio de los
indicadores financieros, es decir las ratios financieras, para asi medir y tomar en
cuenta cuales estrategias se usaran para la gestiéon de obtencion de rentabilidad,
esto se realiza con el fin de que se minimicen los riesgos, pues ya creado un plan
serd mas factible sobrevivir a los cambios que existe en el mercado. Antes del
proceso de los indicadores financieros es necesario poder conocer cudl seria la
impresion de estos pues cabe recalcar que estos mostraran como se encuentra la

empresa.

Ahora bien, la botica Medimport Jm S.A.C desde que inicié sus actividades
no cuentan con estrategias financieras pues desconocen del tema, ya que inicio
sus actividades en el afio 2019 y le fue muy dificil poder mantenerse en el constante

cambio del mercado. Por ende, la botica no opt6 por realizar préstamo de terceros,



pues estos no tenian como sustentar sus ganancias. Por lo tanto, la realidad de la
botica es que desconocen la importancia de aplicar estrategias financieras y el
impacto que daria a la rentabilidad y mediante ello poder alcanzar sus objetivos de
generar rentabilidad para beneficio de la botica y poder mantenerse en el constante
cambio del mercado, el contar con los medios necesarios para tomar decisiones

futuras de manera eficiente y eficaz.

De manera general se empleard la siguiente interrogante ¢Cual es el
impacto de la aplicacién de estrategias financieras en la rentabilidad de la botica
Medimport Jm SAC, Lima, 20217 y de manera especifica ¢ Cual es el impacto de la
aplicacion de estrategias de ventas en la rentabilidad de la botica Medimport Jm
SAC, Lima, 20217 a su vez ¢, Cual es el impacto de la aplicacion de estrategias de
reduccion de gastos en la rentabilidad de la botica Medimport Jm SAC, Lima, 20217?
y por ultimo ¢ Cual es el impacto de la aplicacion de estrategias de reduccion de

costos en la rentabilidad de la botica Medimport Jm SAC, Lima, 20217

La presente investigacion se justifica por analizar cuales son las estrategias
mMAas comunes que se utilizan para poder obtener una rentabilidad ya que ambos
factores son muy importantes, pues depende mucho cuales son las estrategias a
utilizar para que la empresa sea eficiente rentabilidad. La investigacion que se
presenta es relevante para que asi las empresas tomen en cuenta el valor de aplicar

estrategias financieras a sus negocios.

Por tal raz6n la presente investigacion tiene como objetivo general; evaluar
en qué medida la aplicacion de estrategias financieras impacta en la rentabilidad
de la botica Medimport Jm SAC, Lima, 2021, asi también tres objetivos especificos;
determinar en qué medida la aplicacion de estrategias de venta impacta en la
rentabilidad de la botica Medimport Jm SAC, Lima, 2021, como segundo objetivo
especifico, explicar en qué medida la aplicacion de estrategias de reduccién de
gastos impacta en la rentabilidad de la botica Medimport Jm SAC, Lima, 2021, y
por ultimo demostrar en qué medida la aplicacion de estrategias de reduccion de

costos impacta en la rentabilidad de la botica Medimport Jm SAC, Lima, 2021.



Finalmente, en la presente investigacion se plante6 como hipotesis general
gue la aplicacion de estrategias financieras impacta de manera significativa en la
rentabilidad de la botica Medimport Jm SAC, Lima, 2021.Y como hipétesis
especificas: la aplicacién de estrategias de venta impacta de manera significativa
en la rentabilidad de la botica Medimport Jm SAC, Lima, 2021; como segunda
hipotesis especifica, la aplicacion de estrategias de reduccion de gastos impacta de
manera significativa en la rentabilidad de la botica Medimport Jm SAC, Lima, 2021
y, por ultimo, la aplicacion de estrategias de reduccidn de costos impacta de manera

significativa en la rentabilidad de la botica Medimport Jm SAC, Lima, 2021.



ll. MARCO TEORICO

Las estrategias financieras son esenciales para la empresa, pues estos definen cual
es la planeacion que la empresa que tiene en un tiempo establecido ya sea de corto
a largo plazo, por ello se hace mencion acerca de las estrategias tanto a corto como
largo plazo, pues estas estrategias se basan en la inversion, sobre los
financiamientos, sobre la gestion del dinero de la empresa. Por ello es importante
analizar cada uno de estos conceptos, para que la empresa no quiebre y al contrario
progrese en el mercado. Por ello se hace referencia de algunos antecedentes
nacionales e internacionales en base a estrategia financiera y rentabilidad en los
buscadores Dialnet, Ebsco, Redalyc, Researchgate y Proquest de articulos de
revistas cientificas y libros.

Segun Melecky y Podpiera, (2020), muestran como objetivo a las estrategias
incluidas en el sector financiero como una estabilidad para las empresas ya que
ayudd a aumentar la profundizacién, inclusién y equilibrio en la empresa en los afios
1985-2014 en 150 paises. Por lo tanto, las estrategias incluidas en el sector
financiero son como planos que nos guiaran hacia un fin en comun en beneficio de
la empresa, unos de los riesgos es el desafio en el cual se enfrentan las estrategias
en base a lo econdémico, es decir la eficiencia o inclusive la inclusion financiera. En
otros términos, mientras el estado busca de alguna manera cumplir con las
expectativas de la demanda de servicios financieros tanto de organizaciones como
personas naturales, la estrategia financiera debe de encontrar formas que aseguren
una buena gestidn para evitar un riesgo sistémico, esto quiere decir evitar las crisis

financieras que puedan existir.

Marchenkova et al. (2017), en su estudio realizado concluyeron que la
gestidn estratégica debe de basarse en la utilizacién de herramientas financieras,
desde la etapa de diagndstico, pronostico e implementacion de aquellas
estrategias. Puesto que las estrategias financieras es una agrupacion de
procedimientos en donde se implica todas las acciones que la empresa desea llegar
a obtener, por lo tanto, estas deben de ser anticipadamente planeadas, mediante

sus fortalezas, ya que estas son sus ventajas a favor. Referente a estrategias



financieras es que una manera anticipada de cambio en la empresa, es decir como
la planeacion viene en primera instancia esta se prepara para poder asumir los
riesgos que pueda traer, por lo tanto, la empresa debe de contar con estrategias
maestras, con una caracteristica diferente de otra para que asi le permite llegar

hacia su objetivo en comdn.

Tal como deduce Chung y Kuo, (2018), ratifican que el objetivo respecto a
las estrategias de diferenciacién de productos o servicios es el de poder innovar en
el mercado, pues deducen que el mercado esta siempre en constante cambio. Por
tal razoén no importa el rubro de la empresa, pues si esta cuenta con estrategias, tal
y como lo deducen los autores entonces sera mas factible, que tengan un valor en
el mercado, y serdn vistas como empresas en constante crecimiento, y podran
mantenerse en el mercado, ya que van a poder prevenir los riesgos futuros,

mediante las estrategias y la toma de decisiones.

Dongmei et al. (2018), en su articulo titulado “Innovative Originality,
Profitability, and Stock Returns” llegaron a la conclusién que antes de que una
empresa llegue a financiar los inversores evaltan el mercado y a su vez difieren
gue es un poco complicado, porque algunas empresas no suelen contar con la
capacidad de hacerlas, los aspectos que se deben considerar son; valorar la
innovacion, esto requerira un analisis de como los recursos de la empresa estan
funcionando, si son factibles o no, ya que demuestra los beneficios que se obtendra

a partir del financiamiento.

Teniendo en cuenta Wang y Zhang, (2021), indicaron en su articulo que la
duda en la rentabilidad afecta las ventas de la empresa, las decisiones que se
pueden tomar en estas ocasiones, no son claras y no se puede tener una iniciativa
de inversion. Por ello primero en lo que se debe guiar la empresa es en describir
las oportunidades de mercado, para luego realizar una inversion y de como se
cumplira con los objetivos propuestos a un tiempo determinado, para que en este

caso aumente la rentabilidad ya que esta ligada a la obtencion de las ganancias.

Manchay y Vega, (2018), en su tesis “Estrategia financiera para controlar los



niveles de efectivo dentro del capital de trabajo para pequefios exportadores de
articulos de ceramica del periodo 2017”, el objetivo es determinar si las estrategias
financieras son Optimas para poder controlar los niveles del efectivo. Ya que, en
algunos casos, algunas empresas en el Peri no toman adecuadas decisiones, pues
desconocen del tema 0 no cuentan con un area en donde se supervisen dichas
areas que estan en riesgo, esto respecto al sector financiero (inversiones,
financiacion, etc.), por el cual muchas empresas no han crecido o se han dado de
baja. Por lo tanto, el desarrollo de las estrategias financieras hace un enfoque en el
crecimiento y desarrollo de la empresa, porque las estrategias financieras es el

mapa hacia el cumplimiento de los objetivos de la organizacion.

Surco, (2018), en su tesis “Control interno de existencias y gestion financiera
de las Micro y Pequefias empresas ferreteras del Jiron Cuzco, distrito del Cercado
de Lima, 2018”, concluy6 que existe una relacion entre control interno y la gestion
financiera ya que el fin de un negocio es generar ingresos para satisfacer
necesidades de los gastos de materia prima, maquinarias, etc. Un manejo de las
estrategias organiza la planeacion, ejecucion y un control de monitoreo de las
compras, de tal manera que la empresa gestione de manera adecuada todos los
recursos que tiene. Por lo tanto, se debe de planificar las compras a proveedores
para asi obtener una correcta optimizacion de recursos financieros, ya que es un
método para obtener mercaderias de bajo costos y a su vez de calidad, para asi

crecer en el mercado.

Espinoza (2018), concluyé en su investigacion que las estrategias
financieras aplicadas en las empresas son de gran importancia ya que si no aplican
estas no podran cumplir con sus obligaciones y no generara liquidez. Por lo tanto,
el hecho de que una empresa emplee estrategias financieras estas son seguras,
pues disminuye los riesgos y hace importante crear un plan en donde se considera
una eficiente gestion en base a los propositos que la empresa desee lograr, tanto

a corto, mediano y largo plazo, el tiempo que la empresa desee.

Nufez y Llamoctanta, (2020), en su articulo explican que el objetivo principal

es poder dar a conocer la relacion que existe entre planificacion y gestion para el



manejo de los recursos, el manejo del personal y a su vez dar una adecuada
planeacion estratégica, pues este ayuda a prevenir los problemas y riesgos, que

puedan suceder a futuro, para que a su vez obtengan ventajas competitivas.

Desde el punto de vista cientifico de la Torre, (2018), concluy6é que las
empresas con un fraude siempre causan impactos negativos y no solo en el factor
econdmico, sino también en lo social, por tal razén el autor deduce que todas las
empresas, sea cual sea el rubro en el que se encuentren, se crea con la finalidad
de alcanzar la mayor rentabilidad, con el uso competente de sus reducido de sus
recursos, es decir, encontrando la manera de mejorar las actividades operativas,
de vender o distribuir, ya sea, bienes o servicios. Por lo tanto, se le recomienda a
la empresa una direccion en donde se establezca estrategias para que exista un
equilibrio eficaz en donde se valore el crecimiento y rentabilidad.

Asi mismo Llanos, (2018), concluyd que las estrategias financieras tienen
relacion con la gestion de riesgos de la empresa ya que estos influyen en el area
de contabilidad de cualquier negocio. Se conoce que gestion se basa en el control,
planificacidn, organizacién y direccién, por eso las empresas tiene como objetivos
cumplir con sus metas que proyectan en base a lo financiero, llamese inversiones,
financiamiento, entre otros. Para lograr el rendimiento méximo y una rentabilidad
gue beneficie a la empresa, de manera correcta, siguiendo las politicas de la

empresa evaluando as decisiones a futuro.

Como lo hace notar Aguilar, (2018), su metodologia consiste en 4 fases: la
primera exploracion del negocio, la siguiente es recopilacion de la informacion para
poder elaborar estrategias, la tercera implementacion y por altimo el monitoreo, que
es el poder dar seguimiento a todas las actividades realizadas en las empresas. En
el mercado existe mucha rivalidad entre los competidores, sea de cualquier rubro
en el que se encuentre la empresa, esto comprende diferentes aspectos, la principal
es los precios, factores que de alguna manera afectan a la empresa, por lo tanto,
si la empresa no se fija en ello, el riesgo sera no tener una ganancia favorable. Por
tal razon es que la empresa debe de productos competentes y un buen manejo de

publicidad. Como se explicé estos son los ser flexible.



Desde la posicidon de Mejia y Vasquez, (2020), en su investigacion el objetivo
es determinar si la rentabilidad influye en las estrategias financieras y estos seran
reflejados mediante ratios financieros para poder medir la influencia de estos. A su
vez dan énfasis que, dentro del marco econdmico-financiero, existen dos factores
parta poder analizar la rentabilidad en las empresas, y son rentabilidad financiera,
es decir este tipo de rentabilidad es en base a los accionistas, ya que es el indicador
gue los propietarios quieren lograr maximizar, otro factor es rentabilidad econémica

esto se basa en beneficio a la empresa en general

En la opinion de Lizana, (2019), en su investigacion el objetivo es analizar el
impacto que tiene el control interno de caja chica dentro de la gestion financiera de
las empresas, para que asi genere rentabilidad y a su vez no afecte el entorno del
mercado en donde se desarrolla, se debe de satisfacer las necesidades de la
empresa y de los clientes, como, por ejemplo, poder cubrir los estandares del
mercado, por el cual la empresa siempre debe de estar en constante planificacion,
para que no suceda inconvenientes y pueda marchar bien en corto, mediano y largo
plazo. En terminacién una empresa siempre debe de contar con estrategias, para
gue esta no solo se proyecte en rentabilidad y sostenibilidad en el pais, si no

también internacionalizarse.

Tal como expresa Cordova et al. (2019), llegaron a la conclusion que las
estrategias financieras son instrumentos muy esenciales para poder aumentar las
ganancias en una empresa, por lo que se sugiere maximizar Sus recursos ya que
Si no se aprovecha entonces no se generara ganancias en la empresa. Por lo que
disminuir costos e incrementar las ventas es parte fundamental de la estrategia

financiera.

Dicho con palabras de Céspedes, (2018), en su articulo “Indicadores claves
de gestidn y prospectiva estratégica de una empresa”, ratifican que la conclusion
de los indicadores de rentabilidad y los resultados sobre el rendimiento tiene que
ver mucho a las decisiones que se tomen en la empresa, pues estos influyen el

sector econdmico y financiero ya que generan expectativas muy favorables.



La politica de financiamiento mas comun es el uso de recursos propios,
dentro de ellos, se encuentra la inversion de los accionistas de la entidad, o si fuera
el caso nuevos accionistas que agreguen valor a la entidad. Desde la perspectiva
de Gaytan, (2021), en su articulo titulado “Estrategias financiera, teorias y
modelos”, plantea que las estrategias financieras por inversion se agrupan por: 1)
supervivencia, 2) ofensivas, 3) defensivas y 4) reorientacion. Y de acuerdo con ello
se establecen al tipo de crecimiento, en este caso existen dos tipos de crecimientos;
el crecimiento externo y el crecimiento interno. El crecimiento en base a lo interno;
se basa en incrementar las ganancias del negocio; un ejemplo es la valoracion de
los activos. El incremento en base a lo externo; se deduce por el control en general,

ya sea mediante la conjugacion entre mas entidades.

Freire, et al. (2020), indica que uno de los factores importantes de los
negocios al momento de iniciar es establecer los objetivos, ya que el error mas
comun por parte de aquellas empresas es no definir sus objetivos y simplemente

tienen la mentalidad de solo vender y obtener ganancias del dia a dia.

Como afirma Lambertides et al. (2020), en su investigacion concluyeron que
la economia tiene relacién entre las opciones de crecimiento y exposicion al riesgo
ya que pueden existir inflexibilidad en el mercado, lo que conlleva a resultados
negativos en rentabilidad, es decir a perdidas. Estas empresas se caracterizan por
el nombre de “empresas inflexibles”, por tal razén tal y como deducen los autores
es muy importante tener en consideracion un plan de riesgos que ayude a reducir

la exposicion al riesgo sin dejar de lado la rentabilidad.

Ahora bien, de acuerdo a la presente investigacion sobre las bases teoricas,
estan conformadas por 2 variables y 4 dimensiones cuales son las siguientes: la
primera variable estrategia financiera Svatoso, (2019), explica que las estrategias
financieras son una herramienta en donde se enfoca el estudio financiero mediante
la optimizacién de recursos Yy los criterios financieros, para que de esta forma se
tome decisiones estratégicas, para que la empresa se desarrolle de manera 6ptima.
Por lo tanto, el modelo de estrategia financiera va a permitir a la empresa fortalecer

una posicion economica en el mercado empresarial. Ya sea por medio de la
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inversion, ventas, reduccién de costos, reparto de utilidades, optimizacién de
productos y disminucién de gastos. Y esta a su vez no este afectada en un futuro

de cambios en el sector econémico.

Sobre estrategia de ventas; Garciay Teran (2020), afirman que todo negocio
tiene un ciclo en donde se dedica a la compra y venta de productos, es decir se
vende y gana dinero. Esta secuencia se repite constantemente; por ende, el
negocio empieza a crecer y ser rentable. El crecimiento es un objetivo principal de
todo negocio, progresar de forma planificada y organizada es todo plan que el
propietario desea. Otro énfasis que hace el autor es el de aprovechar los productos
gue se quedan en almaceén es decir promocionarlos mediante descuentos, ofertas,

regalos, para las estrategias de ventas.

En cuanto a la estrategia de reduccion de gastos, Martinez, et al. (2020),
mencionan que entre costos y gastos existe una asimetria la cual se representa de
manera temporal, es decir si no se saben manejar adecuadamente estas se pueden
convertir en riesgos. Por lo tanto, se tiene que mantener los costos y gastos en
tiempo de crisis. De la manera como las empresas cuiden tanto sus costos como

gastos esto se vera reflejado en los estados financieros.

Duran, et al. (2021), explica que las redes sociales es un factor muy
importante que influye en la actualidad a los negocios, pues esto los ayuda a
posicionarse y que sean reconocidos a nivel internacional, su ventaja se da porque

es mucho mas facil acceder a los clientes; por medio de las redes.

Existen empresas que no gastan en publicidad y este error es muy comun
por parte de estas, pues deben guiarse de acuerdo al mercado, por ejemplo, la
tecnologia del mercado avanza y estas empresas deben adecuarse a ellos, ya sea

en publicidad, marketing, entre otros.
Segun Falquez, et al (2017), mientras se invierte en publicidad, incrementan

las ventas, pues la importancia de estas estrategias es el de crear relaciones con

los consumidores finales, para poder alcanzar los objetivos de las empresas y a su
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vez maximizando utilidades.

Segun Golpe (2018), los costos en general deben de acompafiarse con la
gestion de la empresa, desde el punto de vista econdmico es decir que se debe de
dar importancia a la naturaleza de aquellos factores para poder realizar una
clasificacion correcta de los costos y asi poder utilizar técnicas para realizar un
costeo apropiado para la empresa. A su vez enfatiza que los costos deben de
satisfacer las necesidades del negocio, asi también desde el punto de vista
econdmico hace referencia a la operacion de producir y la variacion de los precios

de las mercaderias.

Estos costos son de diferentes tipos ya sea por produccién o por servicio, un
claro ejemplo en los costos de produccién son los costos variables y fijos por
materia prima, mano de obra, entre otros, mientras que el costo por un servicio es
todo aquello que repercuta en ello. Asi también como los costos de los productos
para las ventas, el poder obtenerlos en un bajo costo para obtener una ganancia
en base al mercado, es una clara estrategia de reduccién costos.

Con respecto a la rentabilidad, Bedoya et al. (2019), afirman que, desde la
perspectiva economica-financiera, los valores de rentabilidad se miden a traves de
dos niveles, y son rentabilidad econdémica, como financiera. La rentabilidad
econdmica se basa en medir los activos de la organizacion separada de la
financiacion que pueda realizar, es decir los propios recursos con el que cuenta la
empresa. La rentabilidad financiera se basa por medir el rendimiento propio de la
empresa, es decir con los capitales, es un indicador mas cercano a los

inversionistas.

Kafouros y Ming, (2021), mencionan entre los aspectos mas evidentes en
base a rentabilidad que existen diferentes interacciones sobre el tema de
rentabilidad, Por tal razon es que estos factores se deben de evaluar en la empresa,
para poder medir la rentabilidad tanto financiera como econdmica. La rentabilidad
econdmica mide todos los activos de la empresa a diferencia del financiamiento,

sobre los recursos propios de estas. Mientras que la rentabilidad financiera mide el
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rendimiento de la empresa es decir sobre el capital propio y este indicador es mas

cercano a los inversionistas.

Otro aspecto de la rentabilidad; segun los autores Cantero y Leyva, (2016),
en su articulo titulado “La rentabilidad econ6mica, un factor para alcanzar la
eficiencia empresarial” deducen que para poder medir la eficacia de la empresa es
imprescindible analizar los indicadores financieros, pues estos determinaran cuales
son los resultados que se han obtenido y mediante estos resultados mostrar el
desarrollo. Por otro lado, la teoria de rentabilidad pone en practica la eficacia y

eficiencia del negocio, si estan en la capacidad de crecer.

Respecto a los indicadores de rentabilidad, Mayoral y Segura (2017), afirman
gue el andlisis financiero se ejecuta mediante las ratios, y estos estan relacionadas
al andlisis de riesgos es decir los futuros resultados no son tan seguros, pero si se
realiza un buen analisis entonces los resultados se aproximan a la realidad. Por lo
tanto, se debe de tener en consideracion ya que este factor ayuda a la inversion de
la empresa, es decir si se necesita una inversion o financiamiento y cuales seran

los recursos por el cual cumpliria con sus obligaciones.

Entre otros indicadores importantes para poder ejecutar las estrategias que

impacten directamente con la rentabilidad, se encuentran:

Margen neto indica la rentabilidad total que tiene una empresa luego de
restar todos los gastos, conocido como resultado del ejercicio o también beneficio
neto del negocio: utilidad neta / ventas netas.

Margen bruto sobre ventas netas, indica el visible beneficio de la
organizacion en relaciona las ventas netas del negocio: utilidad bruta / ventas
netas.

Margen operacional indica si la empresa es o no factible en el sentido

econdémico de manera independiente: utilidad operacional / ventas netas.
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Rentabilidad sobre los costos indican la importancia el cual permite
observar en porcentaje de las ventas sobre los costos totales, para saber en

cuanto influencio: costo de ventas / ventas netas.
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lIl. METODOLOGIA

Segun los autores Sumita y Rabi, (2019) afirman que la metodologia a su vez de
proporcionar conocimiento, también tiene otra funcidon muy fundamental y es el
poder ayudar al investigador a proporcionar justificaciones cientificas para poder

hallar soluciones a los problemas de la investigacion.

3.1Tipo y disefio de investigacion

3.1.1 Tipo deinvestigacion: El tipo de investigacion es aplicada, segun Alonso
et al. (2019), explican a la investigacion aplicada como las respuestas
hacia las preguntas en especifico que se hacen en la investigacion, puesto
gue se centra en el problema, para buscar informacion de aplicacion en

donde se enfocan hacia las caracteristicas del concepto en general.

3.1.2 Disefio de investigacion: ElI disefio de la investigacion es
cuasiexperimental, tal como afirma Fernandez et al. (2014), este disefio
de investigacion es el que tiene como fin en poder poner a prueba la
hipdtesis, manipulando al menos una variable independiente de la
investigacion.

Del Valle y Fernandez (2017), deducen que el nivel explicativo de una
investigacién permite al investigador poder logara hallar los objetivos de
lo que se investigd, pues tiene una relacién causal, pues intenta

responder las interrogantes de la investigacion.

3.2 Variables y Operacionalizaciéon

Variable 1: Estrategias Financiera
Dimensiones:

o Estrategia de venta

e Estrategia de reduccion de gastos

e Estrategia de disminucién de costos

Variable 2: Rentabilidad

15



Dimensiones

e [ndicadores de Rentabilidad

3.3 Poblacién, muestray muestreo

3.3.1 Poblacion: Tal como afirma Ferreyra y Longhi, (2014), la poblacion es el
medio por el cual pretende estudiar, por esa razon la poblacion y muestra
se relaciona directamente, de lo individual a lo general, con el fin que la
parte que se coge para el estudio, represente una realidad. Existe dos
tipos de poblacién, el primero es poblacion diana, el cual se refiere a una
poblacién muy grande, en segundo lugar, encontramos a la poblacion

accesible, el cual se basa mediante los criterios de inclusion y exclusion.

La poblacion est4d conformada por aquellos documentos que sera
otorgado por parte de la botica MEDIMPORT JM SAC, como los registros
de compras y ventas, registro detallado de toda la mercaderia que se
adquirié en el ultimo afio y medio asi también como la lista de los gastos

en general y los estados financieros-

3.3.2 Muestra: Segun Ferreyra y Longhi, (2014), la muestra representa una
parte de los individuos a estudiar para poder pluralizar los resultados de
la poblacion de dicha investigacion. Por lo tanto, la muestra no obstruye

la variedad de la informacién que se obtiene en la investigacion.

La muestra de la presente investigacion seran los mismos documentos
otorgados por la botica MEDIMPORT JM SAC, que son especificamente;
la lista del registro de ventas para poder realizar la estrategia de ventas,
a su vez como la lista de sus compras, para poder realizar la estrategia
de disminucion de costos. También la lista de sus gastos en general,
para poder determinar los gastos operativos de la botica, para poder
realizar la estrategia de reduccion de gastos. Y finalmente los estados
financieros para poder hallar la rentabilidad financiera y econémica de la
botica del afio 2021.
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3.3.3 Muestreo: Como afirman Ferreyra y Longhi, (2014), existen tres tipos
de muestreo y son; muestreo al azar, que se realiza usando las tablas
de estadisticas. Otro es el muestreo por cuotas que hace referencia a
gue se pueden tomar los datos de distintos grupos. Y por ultimo el
muestreo intencional que se obtiene de la informacion que se examina
para el estudio y que es la mas oportuna.
El muestreo es por conveniencia porque se elegio los registros de

compras, ventas, costos y gastos del periodo 2021.

3.4 Técnicas e instrumentos de recolecciobn de datos: Se utilizaron las

siguientes técnicas:

Entrevista: se realiz6 la entrevista al contador de la botica, quien es una
persona especializada en el tema, con preguntas referente a las variables del
estudio.

Analisis documental, Urbano y Yuni, (2014), hacen referencia en la aplicacién
de varios aspectos y técnicas para poder comprender y sacar conclusiones

acerca de la informacion.

Se utilizaron los siguientes instrumentos para la investigacion.

El cuestionario, que es una técnica muy utilizada para la recoleccién de datos,
en este caso se utilizara el cuestionario de preguntas abiertas para formularlas
al contador de la botica.

Ficha documental, la cual segun Del Valle y Fernandez, (2017), podra facilitar
al trabajo de investigacion a un andlisis y una buena organizacién de toda la
informacion.

Validez: Paramo, (2018), se refiere al grado de relevancia que existe entre
los resultados de la investigacion, es decir, la exactitud para poder

proporcionar informacion apropiada.
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3.5 Procedimientos: En la presente investigacion el procedimiento que se realizd

3.6

3.7

fue recolectar informacion de libros y articulos cientificos para que dicha
investigacion sea confiable, se recolectaron informacién de la base de datos,
como Researchgate, Redalyc, Scopus, Dialnet, Ebsco, Proquest y Scielo.

Se recolectaron en total 43 referencias, en donde el 70% pertenece a articulos
cientificos, 30% a libros y tesis. Por ultimo, el 40% de referencia pertenecen al
idioma en inglés y el 60% en espafiol.

Posteriormente se realizé una entrevista al contador para poder recolectar toda
informacion referente al tema y asi saber si la botica aplica estrategias
financieras y si tienen en cuenta la rentabilidad, con el fin de aplicar las mas
viables para la botica. Se solicitara los reportes de las ventas a su vez como los
reportes de gastos y costos para el desarrollo de la investigacion, mediante la
ficha documental, en base a la rentabilidad del afio 2021. Asi también como el
estado de resultado para poder medir la rentabilidad de la botica. Para finalizar
se analizara las ventas, gastos y costos de la botica, para poder analizar que

estrategias financieras son las mas factibles para poder aplicar a la botica.

Métodos de andlisis de datos: El método de andlisis de datos que se usara
en la presente investigacion es la técnica de triangulacién de datos en relacion
a las ventas, costos y gastos de la botica del periodo 2021, para asi entender

mejor la situacion economica y financiera.

Aspectos Eticos: En los aspectos éticos, se utilizd los reglamentos que
estipulo la universidad mediante el comité de ética y a su vez el proyecto paso
por TURNITIN en el cual se determinara el porcentaje de plagio. Para la

presente investigacion se considero los siguientes aspectos éticos:

Aspecto de Objetividad: Este aspecto se us6 en dicha investigacién, pues la
informacion obtenida es tal cual brindo la botica MEDIMPORT JM SAC.
Aspecto de originalidad: en este proceso la investigacién se desarroll6 por la
misma autora, siguiendo la guia académica y las normas APA.

Aspecto de Confiabilidad: Este criterio se utilizé porque basicamente por la

informacion que brindo la botica, para el desarrollo de la investigacion.
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IV. RESULTADOS

Los resultados obtenidos en la presente investigacion pertenecen a la botica
MEDIMPORT JM S.A.C, con RUC: 20605135596 cuya actividad es la venta y
compra de articulos de tocador y medicamentos. Esta constituida en Lima, desde
el 15 de agosto del 2019. La botica desde que inici6 sus actividades en el periodo
2021-1 no contaba con estrategias financieras, puesto que desconocian del temay
no median sus costos, ni gastos, teniendo asi dificultad en sus ingresos. Es por ello
gue se aplico estrategias financieras para asi conocer el impacto que tiene en la

rentabilidad de la botica.

4.1 Aplicacion de estrategias de ventay su impacto en la rentabilidad.

Para determinar la aplicacién de estrategias de ventas es primordial saber los
objetivos de la botica, ya que por medio de estas garantiza el crecimiento y

desarrollo econémico para aumentar las ventas.

Tabla 1
Informe de ventas del periodo 2021 - 1
2021 -1 Total de ventas
Enero 41,238.74
Febrero 42,578.20
Marzo 43,968.64
Abril 44,985.60
Mayo 44,589.30
Junio 44,256.20
Total 261,616.68

Se puede apreciar en la tabla 1 que las ventas no estan incrementando por lo tanto
se planted la estrategia de ventas en donde se aplico por medio de las promociones,

descuentos y ofertas, para asi conocer su impacto en la rentabilidad de la botica.
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Tabla 2

Participacion de las ventas 2021 - 2

Estrategia de ventas

Participacion

Total de ventas

Ventas por descuento 10% 30,367.52
Ventas por ofertas 20% 60,735.04
Ventas normales 70% 212,572.68
Total 100% 303,675.24
Tabla 3

Cuadro de productos con descuento 2021 - 2

Total de ventas por

Producto Descuento descuentos
Pafales (bebe) 15% 4,555.12
Vitaminas 15% 4,555.12
Shampoo 20% 6,073.51
Formulas 20% 6,073.51
Aseo Personal 30% 9,110.26

Tabla 4

Cuadro de patrticipacion de las ofertas 2021 - 2

Total de ventas por

Producto Participacion ofertas

Pafales (bebe) 10% 6,073.50
Pafales (adulto) 10% 6,073.50
Formulas (bebe) 12% 7,288.20
Formulas (adulto) 10% 6,073.50
Dermocosmetica 8% 4,858.80
Alcohol 15% 9,110.26
Agua micelar 5% 3,036.76
Antigripales 15% 9,110.26
Vitaminas 15% 9,110.26

Nota: Productos a los que se realizaron ofertas y su participacion en el periodo

2021 - 2.
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Diferencia entre descuentos y ofertas:

Los descuentos buscan dar a conocer un producto en especifico durante un periodo
largo para asi aumentar las ventas.

Las ofertas son un modo de venta en donde los productos se ofertan a un menor

precio, normalmente ocurre en los finales de temporadas.

Ahora bien, por medio de las estrategias de ventas que se aplico en la botica se
mostrard a continuacion el informe de ventas del periodo 2021 — 2 y asi conocer el

incremento que se dio mediante la aplicacidon de las estrategias de ventas.

Tabla 5

Informe de ventas del periodo 2021 — 2

2021 -2 Total, de ventas
Julio 46,987.50
Agosto 48,243.30
Setiembre 50,896.20
Octubre 51,238.30
Noviembre 52,325.50
Diciembre 53,984.44
Total 303,675.24

Nota: Se puede apreciar que hubo un incremento de las ventas.

Figura 1
Comparacion del valor de las ventas

79

2021-1 2021-2
mVentas S/ 261,616.68 S/ 303,675.24
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Interpretacién:
Durante el proceso de aplicacion de estrategias de ventas se puede apreciar que
hubo un incremento de S/. 42,058.56 entre los dos periodos del afio 2021, lo que

corresponde un 7%.

Se realizé una comparacion de manera semestral para poder conocer el monto de
las ventas, relacionando asi los resultados mes a mes con la finalidad de poder
analizar el problema. Por lo tanto, este analisis fue un factor importante para poder
determinar el incremento de las ventas por medio de las promociones (ofertas y

descuentos).

Las estrategias de ventas disefladas para la botica fueron empleadas por la
demanda de la misma y de esta manera cumplir con los objetivos planteados para

aumentar las ventas de los productos de la botica.

Cabe recalcar que con la aplicacion de estrategias de ventas es importante analizar
la situacion de la botica para poder planificar de manera adecuada el proceso de
compras para asi poder sacar beneficio de estas. Por ultimo, al momento de aplicar
los descuentos y ofertas se pierde un margen de ganancia, pero estos se recuperan

con el volumen de ventas.

Tabla 6

Andlisis del problema de ventas

Entrevista Andlisis Documental Aplicacion

¢ Manejan proyecciones de Se pudo apreciar que las La estrategia de ventas
ventas? ventas en el periodo 2021 -1 se aplic6 mediante los
Para el periodo 2021 - 1 la botica no crecian ya que la descuentos y ofertas, y
no manejaba proyecciones de competencia en el sector se pudo apreciar
ventas puesto que no se utilizaba aumenté durante la incremento en las
ninguna técnica en donde exista pandemia. ventas del periodo

una prevision de las ventas. 2021-2.
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4.2 Aplicacion de estrategias de reduccién de gastos y su impacto en la
rentabilidad

Respecto a las estrategias de reduccién de gastos, lo primero que se tiene que
realizar para poder cumplir con los objetivos es analizar aquellos gastos que son

innecesarios y reemplazables para la botica.

4.2.1 Gastos de publicidad

Tabla 7
Gastos de publicidad periodo 2021 - 1

Descripcion 2021 -1
Alquiler de equipo de sonido 600.00
Alquiler de toldos 600.00
Alquiler de luces 396.00
Alquiler de disfraz 120.00
Compra de obsequios y volantes 250.00
Total 1,966.00

Tabla 8

Gastos de publicidad 2021 - 2
Descripcion 2021 -2
Pagina Web 300.00
Volantes 200.00
Radio 250.00
Letrero publicitario 150.00
Total 900.00

Durante el proceso de la aplicacion de estrategias de reduccion de gastos se tuvo
gue analizar los gastos reemplazables de la botica para los gastos de publicidad y
asi ordenarlos, clasificarlos y organizarlos manera correcta, ya que el mercado

innova en tecnologia y la botica no es ajena a estos cambios.
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4.2.2 Gastos de mantenimiento

Tabla 9
Gastos de mantenimiento periodo 2021 - 1
Descripcién 2021 -1
Local 2,100.00
Almaceén 2,100.00
Desinfeccion del local 1,200.00
Revision técnica 1,080.00
Total 6,480.00
Tabla 10

Gastos de mantenimiento periodo 2021 - 2

Descripcion 2021 -2

Local 1,500.00

Almacén 1,500.00
Desinfeccion del local 900.00
Revision técnica 720.00

Total 4,620.00

Durante el proceso de la aplicacion de gastos de mantenimiento la botica para el
periodo 2021 — 1 no media sus gastos por tal razon para el periodo 2021 — 2 la
botica aplicé estrategias de reduccion de gastos que constd en medir sus gastos,
es decir, se busco otros proveedores en donde se gastaba menos en el pago de
los gastos de mantenimiento. Tal como se muestra en la tabla 10 los gastos no
estan siendo controlados de manera adecuada, por tal razon en la tabla 11 ya se

midié de manera correcta los gastos.
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4.2.3 Gastos de suministros

Tabla 11

Gastos de suministros periodo 2021 - 1

Descripcién 2021 -1

Agua 600.00
Electricidad 3,300.00
Internet 1,680.00
Telefonia 1,320.00
Total 6,900.00

Tabla 12

Gastos de suministros periodo 2021 - 2

Descripcion 2021 - 2
Agua 600.00
Electricidad 1,920.00
|Internet y telefonia (Duo) 660.00
Total 3,180.00

En la tabla 12 se muestra todos los gastos de suministros los cuales eran excesivos.
En la tabla 13 se muestra todo aquello que la botica redujo en base a gastos por
ejemplo antes la botica utilizaba 24 horas la electricidad sin trabajar, por lo tanto,
se optd por mantener las luces prendidas solo en las horas de trabajo. Asi como
también en los gastos de internet y telefonia ahora se optd por un plan en donde

se gasta menos en dichos servicios.
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Figura 2

Comparacion de los gastos

s/

15,346.00 s/ 8,700.00

Interpretacion:

Para el periodo 2021 — 2 la botica planifico sus gastos para poder reducirlos y asi
crear conciencia de ahorro. Por consiguiente, se demuestra que tuvo un control
minucioso de los gastos. El reducir gastos innecesarios es un punto muy importante

para el crecimiento de la botica.

Por ultimo, se demuestra que el analisis de los gastos mensuales de la botica influy6
significativamente en la rentabilidad ya que supo aprovechar los recursos propios
de la botica y generar beneficios, es decir maximizar sus recursos, saber utilizarlos

de manera correcta sin necesidad de afectar la rentabilidad de la botica.

Tabla 13

Analisis del problema de gastos

Entrevista Anélisis Documental Aplicacion

¢, Cudles son las estrategias Los gastos de la botica desde el Se aplico la estrategia de
gue realiza la botica para periodo 2021 - 1 no estan reduccion de gastos, a
poder reducir gastos? Para el ordenados, clasificados vy partir del periodo 2021 - 2

periodo 2021 - 1 la botica no organizados correctamente y no en donde se pudo notar

aplicaba estrategias para maximizan sus recursos. gue los gastos
poder reducir gastos, por lo disminuyeron, gracias al
tanto, no median sus gastos. andlisis de la estrategia.
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4.3 Aplicacion de estrategias de reduccion de costos y su impacto en la rentabilidad

A continuacién, se presenta las estrategias de reduccion de costos que aplico la botica para poder mejorar su rentabilidad.
4.3.1 Compras al por mayor

Tabla 14

Compras por mayor periodo 2021 - 2

N Precio Por Precio por Precio total Precio total por
Producto Cantidad Menor mayor por menor mayor Diferencia
1 Cudas atomicas 500 0.40 0.29 200.00 145.00 55.00
2 Tijera mayo 450 4.00 3.29 1,800.00 1,480.50 319.50
3 Piedra de arkanza 390 3.00 2.10 1,170.00 819.00 351.00
4 Taper cuadrado 480 9.33 8.48 4,478.40 4,070.40 408.00
5 Porta aguja 250 5.00 4.28 1,250.00 1,070.00 180.00
6 Tiras de poliéster 300 7.00 4.80 2,100.00 1,440.00 660.00
7 Adhesivo 600 25.50 23.20 15,300.00 13,920.00 1,380.00
8 Papel articular 550 6.50 5.65 3,575.00 3,107.50 467.50
9 Fresa diamante 240 4.30 3.60 1,032.00 864.00 168.00
10 Cureta gracey 280 13.00 12.05 3,640.00 3,374.00 266.00
11 Kn 95 500 14.00 12.80 7,000.00 6,400.00 600.00
12 Mascarilla 530 16.00 14.80 8,480.00 7,844.00 636.00
13 Esponja hemostatica 245 19.00 18.14 4,444.30 4,655.00 210.70
14 Dispocare prophy 480 0.70 0.45 336.00 216.00 120.00
15 Cubeta para
blanqueamiento 295 3.50 2.58 761.10 1,032.50 271.40
Total 50,025.40 44,534.40 5,491.00

Nota: Comparacion de compras por mayor vs las compras con precio normal que se realizaron en el periodo.
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Figura 3

Comparacion de costos

S/ 50,025.40

73/.44,534.40

precio total por menor precio total por mayor

Interpretacion:

La botica antes de aplicar estrategias de reduccion de costos realizaba sus compras de
mercaderias de manera normal, es decir no habia ninguna estrategia en base a las
compras, ya que se compraba con facturacion semanal, luego que aplicod estrategias
financieras por lo tanto se pudo planificar, tener los objetivos y las estrategias claras para
asi revisar minuciosamente las compras de las mercaderias y no poner en riesgo dichas

compras.

Se realizé dicha estrategia mediante las compras por mayor, tal como muestra la figura
hubo una reduccion del 5% al comparar las compras por menor y las compras por mayor.
Por lo que se observa en la figura 3 la diferencia de los costos al comprar por mayor y

menor es de s/.5491, por lo que existe una diferencia del 5%.

Por consecuencia existe una notable diferencia entre las compras de mercaderias, por

lo que le conviene a la botica realizar las compras las mercaderias al por mayor.
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4.3.2 Liquidacién de proveedores
Tabla 15

Compras de liquidacion de proveedores periodo 2021 - 2

Productos

Precio sin

Precio con

Total, sin

Total, con

N Liquidados Cantidad  jiovidacion liquidacion liquidacion liquidacion Diferencia
1 Cajon latex 210 18.50 16.47 3,885.00 3,458.70 426.30
2  Kit matriz metélica 80 45.68 42.50 3,654.40 3,400.00 254.40
Bolsa de
3 bioseguridad 350 1.20 0.80 420.00 280.00 140.00
4 Porta casos 411 250 1.44 1,027.50 591.84 435.66
Dispensador de
> alcohol 140 2.00 1.45 280.00 203.00 77.00
6 Cemento obturador 150 25 00 23.80 3,750.00 3,570.00 180.00
7 Esponja hemostatica 180 19.00 17.80 3,420.00 3,204.00 216.00
8 Aguade azahar 200 1.00 0.65 200.00 130.00 70.00
9 Bastones elasticos 210 2.50 1.95 525.00 409.50 115.50
10 Fresa diamante 120 4.30 2.90 516.00 348.00 168.00
11 Cubetas parciales 311 4.00 3.20 1,244.00 995.20 248.80
Total 18,921.90 16,590.24 2,331.66

Nota: Comparacion de las compras por liquidacién de los proveedores vs las compras con precio normal que se realizaron en el
periodo 2021 - 2.
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Figura 4

Comparacion de liquidacion de proveedores

S/ 18,921.90

75/.16,590.24

total sin liquidacion total con liquidacion

Interpretacion:

En este punto de la estrategia de liquidacion de los proveedores se pudo apreciar la
importancia de reducir los costos mediante la liquidacion que ofrecen los proveedores
para las compras de productos. Por lo que la botica supo aprovechar las compras

mediante la liquidacién de proveedores.

Segun lo que se observa en la figura 4 referente a la comparacién de compras en base
a liquidacion de proveedores, la diferencia de la liquidacion de los proveedores es de s/.

2331.66, por lo que existe una disminucion de 6%.
Los proveedores liquidan sus mercaderias con el fin de renovar su inventario y por ende

la botica compra aquellas mercaderias y asi aprovecha los precios de esta, con el fin de

reducir costos y cumplir con sus objetivos en base a rentabilidad.
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4.3.3 Crédito de proveedores
Tabla 16

Detalle del crédito de proveedores 2021 - 2

Crédito Pago
o Total, a
Plazo . Comision -
de Dia de Descuento por Total Total Total, a pagar sin
N Proveedor Monto Obtencion Vencimiento pago . ' hy pagar con  descuento +
pago (dias) anticipado retraso descuento  comisién descuento 1 diade
(dias) (dia) comision
0 0
1 Proveedor 6.000.5 16/08/21 15/09/21 30 25 8% 0.04% 480.04 . 552046 6,002.90
0 0
2 Proveedor 5.000.9 29/09/21 29/10/21 30 29 8% 0.05% 400.07 . 4.600.83 5.003.40
3 Proveedor 5,200.5 9/11/21 9/12/21 30 29 7%  0.05% 364.04

- 4,836.48 5,203.12

Total

14,957.77  16,209.42
Nota: Comparacion del total del crédito de proveedores, pago puntual versus pago con retraso.
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Figura 5

Comparacion pago crédito de proveedores

S/ 16,209.42

$/.14,957.77

total a pagar sin descuento + 1 dia total a pagar con descuento

de retraso

Interpretacion:

En este punto se opto por la estrategia del crédito que ofrecen los proveedores a sus

clientes, desde que la botica tiene 3 afios en el mercado cuenta con los mismos

proveedores, entonces se solicitd un crédito por parte de estas, para el mejor manejo de

los recursos, es decir comprar a crédito las mercaderias y si estas se cumplian en el

periodo establecido para el pago, entonces el proveedor optaba por ofrecer al cliente en

este caso la botica, un descuento por pronto pago. Como muestra la figura 5 la diferencia

entre el pago es de s/.1,251.65, entre el pagar puntual y al pagar con comision y

representa un 4% de disminucién al crédito de proveedores.

Tabla 17
Analisis del problema de costos

Entrevista

Anélisis Documental

Aplicacién

¢ Qué estrategias realizan la
botica para reducir costos? La
botica para el periodo 2021 - 1 no
contaba con estrategias para
reducir costos, puesto que solo
se guiaban en los ingresos y en
base a ello, se realizaban las

compras.

Los costos de la botica Se aplico la estrategia de

del periodo 2021 - 1
no estan
organizados

adecuadamente

reduccion de costos para
incrementar la rentabilidad,
entre ellos las compras por
mayor, liquidacion y crédito de
proveedores, es la U(nica
opcion viable para poder

reducir costos.
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Tabla 18

Ratio de rentabilidad neta sobre ventas

Detalle 2021 -1 2021 -2
Utilidad neta 10261.8736 21630.4848
Ventas netas 261616.68 303675.24
Rentabilidad neta sobre ventas 4% 7%

Nota: Datos tomados del estado de resultado (Ver Anexo N°4)

Figura 6

Variacion de rentabilidad sobre las ventas
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2021-1 2021-2

Interpretacion:

Segun el estudio se precisa que existe un nivel intermedio de la rentabilidad sobre las

ventas netas, ya que se podria decir que la botica es nueva en el mercado, por ende,

supo aprovechar las ventas por medio de las promociones a sus clientes y mejoro los

precios, ya que supo aprovechar sus recursos, cumpliendo asi con las expectativas y los

objetivos en base a rentabilidad.
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Tabla 19

Ratio de rentabilidad sobre el margen operacional

Detalle 2021 -1 2021 -2
Utilidad operacional 12514.48 26378.64
Ventas netas 261616.68 303675.24
Margen operacional 5% 9%

Nota: Datos tomados del estado de resultado (Ver Anexo N°4)

Figura 7

Variaciéon de rentabilidad sobre el margen operacional
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Interpretacion:

Se pudo observar que la botica, después de haber aplicado las estrategias financieras,

generd un margen de utilidad del 5% al 9% respectivamente, esto quiere decir que

impacto de forma positiva. Es decir, la botica a través de este método podra realizar

inversiones a futuro, esto debido al aumento de ventas que se obtuvo, gracias a las

estrategias financieras. La razén es porque se redujo costos y gastos costos y gastos

por lo que esto influye en el estado de resultado, procediendo asi que la utilidad operativa

aumente. Cabe recalcar que por cada S/. 1 que la botica vende corresponde al 9% de la

utilidad operativa respectivamente, por lo que se sefiala que tanto los costos como los

gastos varian en los tres periodos correspondiendo asi de las compras y ventas de las

mercaderias de la botica.
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Tabla 20

Ratio de rentabilidad bruta sobre ventas

Detalle 2021 -1 2021 -2
Utilidad bruta 31760.48 43778.64
Ventas netas 261616.68 303675.24
Rentabilidad bruta sobre ventas 12% 14%

Nota: Datos tomados del estado de resultado (Ver Anexo N°4)

Figura 8

Variacion de rentabilidad bruta sobre ventas
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Interpretacion:

Al realizar la comparacion de la utilidad bruta sobre las ventas se pudo observar un

aumento de rentabilidad, ya que se obtuvieron los costos de las mercaderias por bajo

monto, al aplicar estrategias de reduccion de costos, por tal razon la figura muestra los

beneficios que se obtuvo al incrementar las ventas de la botica. Por ende, se muestra la

relacion de las decisiones que se obtuvo sobre los costos de los productos, en

consecuencia, la botica tiene una ventaja competitiva en la obtencién de los costos de

los productos esto debido a las estrategias de reduccién de costos ya que se observa

gue fueron eficientes para la botica.
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Tabla 21

Ratio de costos de ventas sobre ventas netas

Detalle 2021 -1 2021 -2
Costo de ventas 229,856.20 259,896.60
Ventas netas 261,616.68 303,675.24
Costos de ventas sobre ventas netas 88% 86%

Nota: Datos tomados del estado de resultado (Ver Anexo N°4)

Figura 9

Variacion de ratio de costos de ventas sobre ventas netas
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Interpretacion:

Se determind que la ratio de costo de ventas sobre las ventas netas desde el periodo
2021-1 fue 88% y ha disminuido a un 86% respectivamente entre los periodos
semestrales, esto quiere decir que porcentaje de los periodos de las ventas totales ha
sido consumido por el costo de ventas. Tal y como se observa la disminucién afecta de
manera positiva en la rentabilidad ya que refleja una mayor utilidad bruta. Cabe recalcar
gue esta disminucién se debe a los bajos costos con lo que se esta obteniendo las
mercaderias, lo cual le permite a la botica cubrir con sus obligaciones a proveedores.
Por tal razén los costos deben de ser bajos, comparados asi con la competencia, no
dejando de lado la satisfaccion del cliente y asi obtener un mayor crecimiento en el

mercado.
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Figura 10

Aplicacion de estrategias financieras
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V. DISCUSION

Los resultados obtenidos permiten el reconocimiento de la hipétesis, que
especifica que la aplicacidbn de estrategias financieras impacta de manera
significativa en la rentabilidad de la botica Medimport Jm S.A.C. Es asi que se
aplicaron estrategias de ventas, estrategias de reduccién de gastos y por ultimo

estrategias de reduccion de costos.

Con respecto a las estrategias de ventas fue muy esencial realizar un analisis de
toda la informacion referente a la empresa, por lo que se obtuvo un aumento en
las ventas de S/. 42,058.56 entre los semestres del periodo 2021 y esta
estrategia se aplic6 por medio de los descuentos y ofertas. Por lo que se
determina entonces que la aplicacion de dicha estrategia es importante para
aumentar la rentabilidad en una empresa ya que se obtiene un buen resultado
econdémico, asi como también la oferta y la demanda que existe en el mercado
gue siempre se encuentra en constante cambio, por lo que la botica no es ajena
a dicha variedad. En este sentido se coincide con Surco, (2018), ya que en su
estudio concluyé que un buen manejo de las estrategias organiza de manera
adecuada la planeacién, ejecucion y control del monitoreo de ventas de tal
manera que la empresa pueda gestionar de manera correcta los recursos que
tiene, por lo que se debe de planificar las compras a los proveedores para que
asi se obtenga una correcta optimizacion de los recursos. A su vez existe
similitud con la investigaciéon de Garcia y Teran (2020), ya que ellos hacen
énfasis en aprovechar los productos que se quedan en almacén es decir
promocionarlos mediante descuentos, ofertas, regalos, para las estrategias de
ventas, puesto que la finalidad es ofrecer al cliente un incentivo por la compra

del producto, con el proposito del incremento de las ventas de la empresa.

En cuanto a la estrategia de reduccién de gastos, como bien se sabe los gastos
cumple un papel importante dentro de la empresa ya que permite reflejar cuales
son innecesarios y reemplazables, por lo que al momento de aplicar dicha
estrategia la botica obtuvo una disminucion de S/. 6646 en los gastos de

publicidad, mantenimiento y suministros, ya que la botica supo medir y clasificar
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de manera correcta los gastos que tienen especialmente para una correcta
gestion del dinero, ya que antes de aplicar la estrategia la botica no media ni
clasificaba sus gastos de manera correcta, por lo que fue una debilidad. Por lo
gue se aplico en la botica estrategias de reduccién de gastos y se observéd que
este impacta de manera positiva en la rentabilidad. Por lo que en el caso de la
botica supo maximizar sus recursos mediante sus gastos y disminuirlos de
manera que estos se reflejen en la rentabilidad de manera positiva,
reemplazando asi los gastos de publicidad con la tecnologia de las redes
sociales y clasificando asi los gastos innecesarios de mantenimiento y
suministros ya que de esta manera optimizan sus recursos y lo saben aprovechar
al maximo. Por lo tanto, se encontrd coincidencia a lo que se refiere Svatoso,
(2019), ya que hace referencia que las estrategias financieras son una
herramienta en donde orienta el estudio del mercado, mediante la optimizacion
de los recursos. Por lo que el modelo de estrategia financiera permite a la
empresa fortalecer posicion econdémica ya sea por medio de la reduccion de
costos, optimizacion de productos y disminucién de gastos, al momento de saber
utilizarlos y aprovecharlos. Asi también se coincide con Falquez, et al (2017),
este deduce que mientras se invierte en publicidad, incrementan las ventas, pues
la importancia de estas estrategias es el de crear relaciones con los
consumidores finales, para poder alcanzar los objetivos de las empresas y a su

vez maximizando utilidades.

Por dltimo, con respecto a la estrategia de reduccion de costos, es muy
importante sefialar que la botica no contaba con estrategias de reduccién de
costos y no controlaba las compras que se obtenian mes a mes. Por lo tanto, al
momento de aplicar dichas estrategias se observo una disminucion en los costos
de las mercaderias de s/. 2331.66 de manera semestral en el periodo 2021, ya
gue la botica aprovecho al maximo el financiamiento a corto plazo ya que en este
aspecto se evaluo el constante cambio que existe en el mercado y esto se ve
reflejado mediante el crédito de proveedores que es un financiamiento a corto
plazo, asi como también las compras al por mayor que al comprar mas productos
estos salian al menor costo ya que abastece a los consultorios de la zona y por
altimo la liquidacién de los proveedores que la botica también supo aprovechar

para asi disminuir los costos de los productos. Por lo tanto, la botica evalué el
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crédito de proveedores y lo solicito a su vez pudo clasificar de manera correcta
Sus costos para poder realizar un costeo adecuado. Una investigacion similar
referente al financiamiento a corto plazo fue de Manchay y Vega, (2018), que
deducen que las estrategias financieras son 6ptimas para poder controlar los
niveles del efectivo. Ya que, en algunos casos, algunas empresas en el Perd no
toman adecuadas decisiones, pues desconocen del tema, por lo tanto, al
momento de analizar el sector financiero (inversiones, financiacion, etc.), forma
parte fundamental de los costos de la empresa, ya que si se cumplen con los
compromisos entonces se podra controlar el efectivo. De la misma forma
coincide con Dongmei et al. (2018), pues deducen que las empresas para que
puedan financiar, los inversores evallian el mercado, ya que algunas empresas
no cuentan con capacidad de analizar los riesgos, por lo que se considera,
valorar la innovacién esto es un andlisis de como los recursos de la empresa
estan funcionando, si son los correctos ya que por medio de esta estrategia
demuestra los beneficios que se obtienen mediante el financiamiento. Por altimo,
se coincide con Golpe (2018), ya que deduce que los costos de la empresa
deben de gestionarse de manera correcta, es decir se debe de dar importancia
a la gestion de la empresa, desde la perspectiva econémica, en otras palabras,
dar importancia a la naturaleza de los costos para poder clasificarlos y utilizarlos
de manera correcta para asi realizar un costeo adecuado, a su vez enfatiza que
los costos deben de satisfacer las necesidades del negocio cumpliendo asi con

los objetivos a corto, mediano y largo plazo.

Este trabajo tiene relevancia porque se logré6 que aportara conocimientos a
siguientes investigaciones y a su vez que los resultados obtenidos en base a la
aplicacion de estrategias financieras permitieron asi que impacte en la

rentabilidad de la botica.
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VI. CONCLUSIONES

Se logré determinar el impacto que tiene aplicar estrategias financieras en
la rentabilidad de la botica Medimport Jm Sac. Los distintos indicadores
de rentabilidad aplicados a la investigacion dieron a conocer el
crecimiento en algunos indicadores como el margen bruto, neto y

operacional.

Con respecto a las estrategias de ventas y su impacto en la rentabilidad,
se observl un aumento, ya que dicha estrategia se enfoco en analizar las
ventas de manera semestral y asi aplicar promociones de ventas
(descuentos y ofertas) por lo tanto se llegd a la conclusién que las
estrategias de ventas son importantes para el incremento de la
rentabilidad en una entidad ya que mediante estas estrategias dichas

entidades logran posicionarse en el sector econémico.

En cuanto a las estrategias de reduccion de gastos y su impacto en la
rentabilidad se observé que por medio de esta estrategia la botica
examind de manera adecuada sus gastos de publicidad ya que supo
reemplazarlos de manera adecuada, en cuanto a los gastos de
mantenimiento se sustituy6 el adecuado mantenimiento de la botica y por
ultimo referente a los gastos de suministros se supo aprovechar al maximo
los recursos, por lo tanto se pudo diferenciar cuales son los gastos
innecesarios y reemplazables, por lo que se obtuvo una disminucion que

si afecto en la rentabilidad de manera positiva,

En consideracién a la estrategia de reduccion de costos y su impacto en
la rentabilidad, la botica supo aprovechar las compras al por mayor, ya
que dichas compras salian al mas bajo costo, asi como también
aprovechar las liquidaciones de los proveedores y obtener asi los
productos a bajo costo y por ultimo el crédito que ofrecen los proveedores
gue es un tipo de financiamiento a corto plazo, por lo que los proveedores
daban como condicion si se pagaba en el tiempo establecido este le hacia

un descuento y si se atrasaba entonces pagaba un interes, por lo que la
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botica aprovecho al maximo dicho crédito y a su vez cumplié con el pago
de proveedores a tiempo, por lo que se le hacia un descuento, por lo que
se puede concluir que la reduccion de costos aplicada en la botica
representd un incremento en la rentabilidad en el periodo 2021 de forma

considerable.
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VII.

RECOMENDACIONES

Fomentar a la botica a seguir aplicando estrategias financieras para que
asi mejore su rentabilidad y cumpla con sus objetivos a corto, mediano y

largo plazo para garantizar asi un buen control del efectivo.

Las estrategias financieras son fundamentales para las empresas en
general, por lo que es recomendable crear un plan de ventas en donde se
proyecte el objetivo principal para poder asi maximizar el valor de la
entidad, por medio ya sea de las ofertas y/o promociones. esto permitira
evaluar que estrategias seran empleadas, para que el negocio salga
adelante, permitiendo asi que se concluya eficientemente las metas hacia

una rentabilidad estable.

Referente a las estrategias de reduccién de gastos y costos deben de
poner mas énfasis en clasificar adecuadamente dichas variables y a su
vez realizar un analisis para seguir determinando asi, cuales son aquellos
innecesarios y reemplazables, para poder reducir los riesgos que puedan
existir y realizar un seguimiento del control de los costos y gastos.

Finalmente, referente al financiamiento a corto plazo (crédito de los
proveedores), se sugiere que la botica siga cumpliendo a tiempo el pago
a sus proveedores para asi obtener beneficios mediante el financiamiento
ya que sustituye temporalmente la economia de la empresa, y de alguna

manera se convierte en una necesidad para el beneficio de la misma.
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ANEXOS

ANEXO 1: MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

DEFINICION DEFINICION SUB
VARIABLES CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES DIMENSIONES INDICADORES ESCALA
De acuerdo con La evaluacion de esta Volumen alto en | Informe de ventas Razdén
Svatoso, (2019), la variable se medira a Estrateqia de ventas Promociones Razén
estrategia financiera es | través de los items de 9 Evaluar entorno del
. . ventas L .
una herramienta en los registros de compras mercado Participacion de las Razon
donde se enfoca el y ventas, margen de Tendencia de ventas | ventas
estu@o financiero ganancia, para asi medir _ Clasificacion de | gastos de publicidad | Razén
mediante la la estrategia de ventas, |Estrategia de gastos
ESTRATEGIA | optimizacién de asi también como los reduccion de Maximizar recursos | Gastos de Razén
FINANCIERA |recursos (...)yasea |gastos de publicidad en |gastos Reducir gastos | mantenimiento
por medio de la general, sueldos, para innecesarios Gastos de suministros |Razoén
inversion, ventas, poder medir la estrategia Compras por mayor Razo6n
reduccién de costos, de reduccion de gastos. . L Liquidacion de i
reparto de utilidades, | Por ultimo los items de Esgratgglagle Organlzettmon de proveedores Razon
optimizacién de los costos logisticos para re ltJCC'On € G t.COS 0S Crédito d
productos y medir la estrategia de costos estionar pagos redito d € Razén
disminucién de gastos. | reduccion de costos proveedores
Tal como afirma
i Margen Neto Razén
Bedqu, Caizay Costo de Ventas / g
Valencia (2019),
. . Ventas Netas
desde la perspectiva | La variable de Utilidad Neta / 3
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RENTABILIDAD | los valores de traves del calculo de los i - :
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rentabilidad se miden a |indicadores de / Ventas Netas M 0 ional Razd
través de dos niveles, |rentabilidad argen Lperaciona azon
o Gasto totales /
y son rentabilidad
P Ventas Netas .
economicay Razon

rentabilidad financiera.

Costo de Ventas




ANEXO 2: CUESTIONARIO

CUESTIONARIO DE ENTREVISTA

VARIABLE:
ESTRATEGIA FINANCIERA

ENTREVISTA:
Luis Alejandro, Ruidiaz Solorzano

CARGO: Contador

1 ¢Como se planifican las compras?

Las compras se planifican mediante las ventas del mes pasado, es decir, se tiene en
consideracion las ventas de los meses pasados para poder realizar las compras a los
proveedores.

2 ¢ Qué estrategias realizan la botica para reducir costos?

La botica para el periodo 2021 - 1 no contaba con estrategias para reducir costos, puesto
gue solo se guiaban en los ingresos y en base a ello, se realizaban las compras.

3 ¢Cuales son las estrategias que realiza la botica para poder reducir gastos?

Para el periodo 2021 - 1 la botica no aplicaba estrategias para poder reducir gastos, por
lo tanto, no median sus gastos.

4 ;Manejan proyecciones de ventas?

Para el periodo 2021 - 1 la botica no manejaba proyecciones de ventas puesto que no
se utilizaba ninguna técnica en donde exista una prevision de las ventas.

5 ¢Con que politicas de promociones cuenta la botica?

La botica para el periodo 2021 - 1 no contaba con ninguna politica de promociones, ya
gue no se tomaban en cuenta las proyecciones de ventas.

6 ¢Las ofertas y descuentos permiten mayores ventas?

Las ofertas y descuentos nos permiten ser conocidos en el mercado, ya que llama la
atencion a los clientes y por ende si permiten mayores ventas para la botica.




ANEXO 3: CUESTIONARIO

PREGUNTAS DE LA ENTREVISTA

VARIABLE:
RENTABILIDAD

ENTREVISTA:
Luis Alejandro, Ruidiaz Solorzano

CARGO:
Contador

1 ¢Considera usted que es conveniente analizar la rentabilidad de la botica,
de manera permanente?

Si, ya que la rentabilidad permite saber el rendimiento que tiene la botica ya sea
mes a mes, trimestral, semestral o anual. Es importante ya que permite evaluar la
eficiencia de la botica.

2 ¢Qué rentabilidad a obtenido la botica en los ultimos dos afios?
En los dos ultimos afios no se ha medido la rentabilidad de la botica, ya que no se
creia conveniente por parte de la duefa.

3 ¢Qué factores influyen en la rentabilidad de la botica?

Los factores que influyen directamente en la rentabilidad de la botica, son las
compras, las ventas, los costos y los gastos, ya que la botica es nueva en el
mercado.

4 ¢;Durante la pandemia se havisto afectado larentabilidad de la botica? ¢ De
gué manera?

Si se ha visto afectada la rentabilidad de la botica durante la pandemia, a pesar
de parecer un negocio rentable durante la pandemia, era muy dificil poder
posicionarse ya que la botica es nueva en el mercado.




Anexo 4: ESTADO DE RESULTADO

PERIODO: 2021-1

VENTAS NETAS S/ 261,616.68
COSTO DE VENTAS S/ 229,856.20
UTLIDAD BRUTA S/ 31,760.48
GASTOS DE VENTAS S/ 15,646.00
GASTOS ADMINISTRATIVOS S/ 3,600.00
UTILIDAD OPERATIVA S/ 12,514.48
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO S/ 12,514.48
RENTA S/ 2,252.61
UTILIDAD O PERDIDA NETA S/ 10,261.87
PERIODO: 2021-2
VENTAS NETAS S/ 303,675.24
COSTO DE VENTAS S/ 259,896.60
UTLIDAD BRUTA S/ 43,778.64
GASTOS DE VENTAS S/ 12,720.00
GASTOS ADMINISTRATIVOS S/ 4,680.00
UTILIDAD OPERATIVA S/ 26,378.64
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO S/ 26,378.64
RENTA S/ 4,748.16
UTILIDAD O PERDIDA NETA S/ 21,630.48




ANEXO 5:

W UNIVERSIDAD CESAR VALLEID

CARTADE PRESENTACION

Sefora: Carola Rosana Salazar Rebaza
Presente

Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO.

Mos 83 muy grato comunicamos con usted para expresarle nuestros saludos v asi mismo,
hacer de su conocimiento que, siendo estudiante de la EP de Contabilidad de la UCY, en la sede
de Lima Ate, del Programa de Tiulacién, requerimos validar los instrumentos con los cuales
recogeremos |a informacion necesaria para poder desarrollar nuestra investigacion y con la cual
optaremos el grado de Contador Piblico.

El tiulo nombre de nuestro proyecto de investigacidn es Aplicacién de estrategias
financleras y su impacto en la rentabilidad de la botica MEDIMPORT JM 5.A.C. 2022 vy siendo
imprescindible contar con la aprobacidén de docentes especializados para poder aplicar los
instrumentos en mencidn, hemos considerado conveniente recurrir a usted, ante su connotada
experencia en temas educativos yio investigacion educativa.

El expediente de validacidn, que le hacemos llegar contiene:

- Carta de presentacidn.

Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.
- Matriz de operacionalizacion de las variables.

- Certfficado de validez de contenido de los instrumentos.

Expresdndole nuestros sentimientos de respeto y consideracion nos despedimos de usted, no sin
antes agradecerle por [a atencion que dispense a la presente.

Atentamente.

Firma digital

Firma

Mombre y apellidos: Pricilla Betzabe Pianto Villalobos
D.M.I: 7TEE24929



ﬁ URIVERSIDAD CESAR WALLEID

DEFINICION CONCEPTUAL DE LAS VARIABLES Y DIMENSIONES

Variable (Estratagia Financiera):
De acuerdo con Svaloso, (2019), la esiralegia financiera es una hemamienta en donde se enfoca el estudio
financiero mediante la optimizacion de recursos (...} ya sea por medio de la inversidn, ventas, reduccidn de costos,
repario de ulilidades, optimizaciin de productos y disminucion de gastos.
Dimensiones de las variables:
a) Estrategia de ventas: Garcia y Terdn (2020}, afirman que lodo negocio fiene un ciclo en donde sa
dedica a la compra y venta de productos, as decir se vende y gana dinero.

b) Reduccion de costos: Segln Golpe (2018), los coslos en general deben de acompafiarse con la
gestidn de la empresa, desde el punto de vista econdmico es decir que se debe de dar importancia a
la naturaleza de aquellos faciores para poder realizar una clasificacion correcla de los costos y asi
poder utilizar técnicas para realizar un costeo apropiado para la empresa.

&) Reduccion de gastos: Los gastos y coslos inciden directamente en la rentabilidad, Marinez, ef al.
(2020), mencionan que entre costos v gastos existen una asimetria los cuales se representan de
manera temporal, a5 decir si no se saben manejar adecuadamente estas se pueden convertir en
rigsgos.
Yariable (Rentabilidad):
Tal como afimma Bedoya, Caiza y Valencia (2018),
desde la perspecliva econdmica-financiera, los valores de rentabilidad se miden a través de dos niveles, y son

reniabilidad econdmica y reniabilidad financiera.

Dimensiones de las variables
a) Indicadores Financieros: Por Gimo, respecio a los indicadores de rentabilidad, Mayoral ¥ Segura

{2017}, afirman gue el andlisis financiero se ejecuta mediante las ratios, y estos estan relacionadas al andlisis de
riesgos es decir los futuros resultados no son tan seguros, pero si se realiza un buen analisis entonces los
resultados se aproximan a la realidad. Por lo tanto, se dabe de tener en consideracion ya que este factor ayuda a
la inversidn de la empresa, es decir 5i 58 necesita una inversidn o financiamiento y cudles seran los recursos por

al cual cumpliria con sus obligaciones.
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ﬁ UHIVERSIDAD CESAN VLLER

CARTA DE PRESENTACION

Sefiora Cecilia Fhon Noher
Presen|e=

Asunlo:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO.

Hos s muy grabo comunicarnos con usled para expresarde nuoestros saludos y asi mismo,
hacer de su conocimiento que, siendo estudiante de la EP de Contabilidad de la UCY, en la sede
de Lima Ale, ded Programa de Tiulacion, requenmos vabdar los imstrumenios con los cuales
recogeremos @ informacon necesaria para poder desamoliar nuesira investigacion vy con la cual
optaremos =l grado de Contador Piblico.

El tula nombre de nuestro proyecio de imeesligacion es Aplicacion de estralegias
financieras y su impacto en la rentabilidad de ka botica MEDIMPORT JM 3.AC. 2022 y siendo

mprescndible conlar con la aprobacdn de docentes especalirados para podes aplicar los
instrumenics =n mencdn, kemos considerado convenienle recumir a Iusl.u:| ante su connolada

expeiencia &n emas educativos yio investigacion educaliva
Bl expedienie de validacion, que le hacemos legar confiens:
«  Garls de preseniscdn.
»  Defnicones conceptuales de las vanables y dmersones.
o bakiz de operacionalizacion de las variablies,
»  Cerlificado de validez de conbenido de los instrumenios.

Expresdndole nuesiros ssnlimienios de respeto y consideracion nos despedimos de usted, no sin
antes agradecere por la alencion gue dspernss a la presente.

Abeptamerie

. ] 5
Firmrea digital Wﬁ“ﬂ--
Firmea

Mombee y apelidos: Priclla Betzabe Pianio Villalobos
DU TBE24939



ﬁ UnIVERSIDAD CESAR VALLEID
DEFINICION CONCEPTUAL DE LAS VARIABLES Y DIMENSIONES

Variable (Estrategia Financiera):
De acuerdo con Svatoso, (2019), 1a estrategia financiera &5 una hemamienta en donde se enfoca el estudio
financiere medianie la oplimizacidn de recursos (... ya sea por medio da la inversidn, ventas, reduccion de costos,
repario de utilidades, optimizacion de productos y disminucion de gastos.
Dimensiones de las variables:
a) Estrategia de ventas: Garcia y Terdn (2020), afirman que lodo negocio fiene un ciclo en donde sa
dedica a la compra ¥ venla de productos, es decir se vende ¥ gana dinero.

b) Reduccion de costos: Seglin Golpe (2018), los coslos en general deben de acompafiarse con la
gestidn de la empresa, desde el punto de vista econdmico es decir que se debe de dar importancia a
la naturaleza de aquellos factores para poder realizar una clasificacion correcta de los costos y asi
poder utilizar técnicas para realizar un cosbeo apropiado para la empresa.

¢) Reduccion de gastos: Los gastos y coslos inciden directamente en la rentabilidad, Martinez, et al.

(2020}, mencionan que entre costos ¥ gaslos existen una asimetria los cuales se representan de
manera temporal, s decir si no 58 saben manejar adecuadamente estas se pusden convertir en
riesgos.

Variable (Rentabilidad):

Tal como afirma Bedoya, Caiza y Valencia (2019),

desda la perspectiva econdmica-financiera, los valores de rentabilidad se miden a través de dos niveles, y son

rentabilidad econdmica y reniabilidad financiera.

Dimensiones de las variables
a) Indicadores Financieros: Por Olfimo, respecio & los indicadores de rentabilidad, Mayoral y Segura

(2017}, afirman que el andlisis financiero se sjecuta mediante las ratios, ¥ eslos estan relacionadas al analisis de
riesgos es dedr ks futuros resultados mo son tan seguros, pero =i s8 realiza un buen andlisis entonces los
resultados s aproximan a la realidad. Por lo tanto, 58 debe de tener en consideracion ya que este factor ayuda a
la inversidn de la empresa, es decir 5i 58 necesita una inversidn o financiamienio y cusles seran los recursos por

el cual cumplinia con sus obligaciones.
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEID

CARTA DE PRESENTACION

Sefora: Rossana Cancing

Presente

Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO.

Mos es muy grato comunicamos con usted para expresarle nuestros saludos y asl mismo,
hacer de su conocimiento que, siendo estudiante de la EP de Contabilidad de la UCV, en la sede
de Lima Ate, del Programa de Titulacidn, requerimos validar los instrumentos con los cuales
recogeremos la informacion necesaria para poder desarrollar nuestra investigacion y con la cual
optaremos el grado de Contador Pdblico.

El titulo nombre de nuestro proyecto de investigacidn es Aplicacion de estrateglas
financieras y su impacto en la rentabilidad de la botica MEDIMPORT JM 5.A.C. 2022 y siendo
imprescindible contar con la aprobacién de docentes especializados para poder aplicar los
instrumentos en mencidn, hemos considerado conveniente recurrr a usted, ante su connotada

axperiencia en temas educativos ylo investigacion educativa.
El expediente de validacion, que le hacemos llegar contiens:

Carta de presentacion.

Definiciones conceptuales de las varables y dimensiones.
Matriz de operacionalizacién de [as vaniables.

Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

Expresandole nuestros sentimientos de respeto y consideracion nos despedimas de usted, no sin
antes agradecerle por la atencion que dispense a la presente.

Atentamente.

Firma digital W '

Firma

Nombre y apellidos: Pricilla Batzabe Pianto Villalobos
D.N.|: 76624929




ﬁ URIVERSIDAD CESAR VALLEID
DEFINICION CONCEPTUAL DE LAS VARIAELES Y DIMENSIONES

Variable (Estrategia Financiera):
De scuerdo con Svaloso, (2019), la estrategia financiera es una hemamienta en donde se enfoca el estudio
financiero mediante la optimizacion de recursos (...) ya sea por medio de la inversion, ventas, reduccion de costos,
repario de utilidades, optimizaciin de productos y disminucion de gastos.
Dimensiones de las variables:
a) Estrategia de ventas: Garcia y Teran (2020), afirman que lodo negocio fiene un ciclo en donde sa
dedica a la compra y venta de productos, as decir se vende y gana dinero.

b) Reduccion de costos: Segln Golpe (2018), los coslos en general deben de acompafiarse con la
gesticn de la empresa, desde el punto de vista econdmico es decir que se debe de dar imporancia a
la naturaleza de aquellos faciores para poder realizar una clasificacion correcla de los costos y asi
poder ulilizar técnicas para realizar un costeo apropiado para la empresa.

&) Reduccion de gastos: Los gastos y cosios inciden directamente en la rentabilidad, Marinez, et al.

(2020), mencionan que entre costos v gastos existen una asimetria los cuales se representan de
manera temporal, es decir si no se saban manejar adecuadamentie eslas se pueden convertir en
rigsgos.

Variable (Rentabilidad):

Tal como afirma Bedoya, Caiza y Valencia (2018),

desde la perspecliva economica-inanciera, los valores de rentabilidad se miden a través de dos niveles, y son

rentabilidad econdmica y rentabilidad financiara.

Dimensiones de las variables
a) Indicadores Financieros: Por dlfimo, respecio a los indicadores de rentabilidad, Mayoral ¥ Segura

(2017), afirman que &l andlisis financiero se ejecuta mediante las ratios, y estos estan relacionadas al analisis de
riesgos es decir bos futuros resultados no son tan seguros, pero si se realiza un buen analisis entonces los
resultados se aproximan & la realidad. Por lo tanto, se debe de tener en considerscion ya que esbe factor ayuda a
la inversidn de la empresa, es decir 5i 58 necesita una inversidn o financiamiento y cuales seran los recursos por

gl cuwal cumplinia con sus obligacionas.
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ANEXO 7:

f#.\
ﬁ PERU Ministerio de Educacién

Supernintendencia Nacional de

Educacion Superior Universitaria

Direccién de Documentacion e
Infermacidn Universitaria y

Registro do Grados y Titulos

REGISTRO NACIONAL DE GRADOS ACADEMICOS Y TITULOS PROFESIONALES

DOCTORA EN ADMINISTRACION

Fecha mamioula: Sin mformacion (***)
Fecha egreso; Sin informacion (***)

SALATAR FEBATA CAROLA Fecha de diploma- 160123 UNIVERSIDAD CESAR VALLEI
ROSANA Modalidad de estadios: PRESENCIAL SALC
DNI 15110438 PERU
Fecha mamicnla: 02082019
Fecha egreso: 05092022
BACHILLEE EN CIENCIAS ECONOMICAS
SALATAR FEBATA CAROLA Fecha de diploma- 18/12/1894 UNIVERSIDAD NACIOWAL DE
ROSANA Modalidad de estadios: - TRUTILLO
DNI 15110438 PERU
Fecha mamioula: Sin mformacion (***)
Fecha egreso; Sin informacion (***)
SALATAR FEBATA CAROLA CONT. REUB UNIVERSIDAD NACIOWAL DE
%E‘iﬁf}ws Fecha ce diploma- E{J?—m
) Midalidad de estadios: -
MAGISTER EN EDUCACION
CON MENCION EN DOCENCIAY GESTION
EDUCATIVA .
SALATAR FEBATA CAROLA . , UNIVERSIDAD PRIVADA CESAR
: Fecha de diploma- 1501/2014
ROSANA Modalidad de sstdins: - VALLETOD
DNI 15110438 3 ’ PERU

o
ﬂ PERU Ministerio de Educacién

Superintendencia Nacional de

Educacién Superior Unlversitaria

Direccion de Documentacidn e
Infermacién Universitaria y
Registro de Grados y Titulos

REGISTRO NACIONAL DE GRADOS ACADEMICOS Y TITULOS PROFESIONALES

Fecha matricula: Sin informacion (***)
Fecha egreso: Sin informacion (***)

DOCTORA EN ADMINISTRACION
CANCING OLIVERA, ROSSANA Fecha de diploma- 150816 UNIVERSIDAD PRIVADA CESAR
MAGALLY Muodalidad de esmadios: PRESENCIAL VALLEFO
DN 17818053 PERU
Fecha matricula: 260572014
Fecha egresa: 3111272013
BACHILLER. EN CIENCIAS ECONOMICAS
CANCING OLIVERA, ROSSANA Fecha de diploma- UNIVERSIDAD NACIONAL DE
MAGALLY Modalidad de estadios: - TRUILLD
DNI 1718053 PERU
Fecha matricula: Sin informacion (***)
Fecha egreso: Sin informacion (***)
CANCING OLIVERA, ROSSANA coN RFU o UNIVERSIDAD NACIONAL DE
D 17518083 Fecha de digloma- PERD
) Modalidad de estadios: -
MAGISTER EN EDUCACTON
CON MENCION EN DOCENCIAY GESTION
I . EDUCATIVA .
CANCING OLIVERA, ROSSANA . - UNWIVERSIDAD PRIVADA CESAR.
Fecha de diploma- 15012014 .
MAGALLY Modalidad de estadios: - VALLEFO
DN 17818053 ) : PERU




Direccion de Documentacidn e

L]
o
. . Superintendencia Nacional de . 5
PERU | Ministerio de Educacién Y {nr e ifariy | IMformacion Universitaria y
ﬁ Educacion Superior Universitaria | ol lo Grados y THulos

REGISTRO NACIONAL DE GRADOS ACADEMICOS Y TITULOS PROFESIONALES

Dactors en Administracion
FHONNU'.‘:IEZ. CECILIA Fecha de diploma: 17/042023 UNIVERSIDAD CESAR VALLETO
ELENA Modalidad de estodies: PRESENCIAL SALC
DINT 15087422 PERU
Fecha matricula: 02049,2019
Fecha epreso: 030872022
FHON I‘\-'U'.‘:IEZ. CECILIA CONT: R FUELICO UNIVERSIDAD NACIOMAL DE
;EJEIBl?uwn Fecha de diploma: E{*ﬂ
) ! Modalidad de estadios: -
BACHILLER EN CIENCIAS ECONOMICAS
FHONNU'.‘:EZ. CECILIA Fecha de diploma: UNIVERSIDAD HACIOMAL DE
ELENA Modalidad de estudios: - TRUIILLOD
DINT 15087422 PERU
Fecha matricula- Sin informacian [***)
Fecha epreso: Sin informacian (***)
MAGISTER EN EDUCACION
CONMENCION EN DOCENCIAY CESTION
. = EDTUCATIVA .
FHON WUMNEZ, CECILIA . - UNIVERSIDAD PRIVADA CESAR
" Facha de diploms: 15012014 .
ELENA Modalidad ds esmdios: - VALLETD
DINT 15087422 . - PERU
Fecha mamicula- Sin informacian [***)
Facha egreso: Sin informacion (***)




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE CONTABILIDAD

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, SALAZAR REBAZA CAROLA ROSANA, docente de la FACULTAD DE CIENCIAS
EMPRESARIALES de la escuela profesional de CONTABILIDAD de la UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO SAC - LIMA ATE, asesor de Tesis titulada: "Aplicacion de estrategias
financieras y su impacto en la rentabilidad
Hetica la MEDIMPORT JM S.AC, Lima, 2021.
", cuyo autor es PIANTO VILLALOBOS PRICILLA BETZABE, constato que la investigaci
on ha obtenido un 6% de indice de similitud, verificable en el reporte de originalidad del
programa Turnitin, el cual ha sido realizado sin filtros, ni exclusiones.

He revisado dicho reporte y concluyo que cada una de las coincidencias detectadas no
constituyen plagio. A mi leal saber y entender la Tesis cumple con todas las normas para

el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.

En tal sentido, asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omisién tanto de los documentos como de informacién aportada, por lo
cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad
César Vallejo.

LIMA, 26 de Junio del 2022

Apellidos y Nombres del Asesor: Firma
SALAZAR REBAZA CAROLA ROSANA Firmado digitalmente por:
DNl 18110438 CSALAZARR el 28-06-
ORCID 0000-0003-2143-0109 2022 11:23:43

Caodigo documento Trilce: TRI - 0311437
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