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RESUMEN 

La presente investigación tiene como objetivo diseñar un modelo estratégico de 

negocios de negocios bajo el enfoque de D' Alessio para mejorar la rentabilidad en la 

farmacia TUFARMA E.I.R.L. se dedica a la comercialización de productos farmacéuticos y 

médicos, cosméticos y artículos de tocador en el distrito de Nepeña. El tipo de investigación 

fue propositivo, debido a que permitió diagnosticar y dar alternativas de solución a los 

inconvenientes de la entidad mediante teorías de diversos autores. La muestra estuvo 

compuesta por los estados financieros de los años 2019, 2020 y 2021 de la empresa. Para 

encontrar la problemática en la empresa, se hizo imprescindible la aplicación de una 

entrevista al Gerente General, además del análisis respectivo a los estados financieros donde 

se identificó una existente mala gestión de procesos internos y la falta de herramientas 

tecnológicas, lo cual se puede solucionar e incluso permitir incrementar la rentabilidad. 

Finalmente, se realizó la evaluación de la rentabilidad, dando como resultado la disminución 

de este, debido a la poca demanda de productos farmacéuticos en comparación al año 2021, 

el cual fue producto al comienzo de la crisis sanitaria, aun así, los resultados reflejados son 

bastante buenos, lo que indica que la empresa es rentable, pues en el 2021 se arrojó los 

siguientes indicadores: ROA 42.56%, ROE 39.34%, ROCE 60.37% y ROS 28.49%. La 

identificación de aspectos y criterios para la metodología necesarios para la propuesta de 

estrategias y la validación del modelo estratégico de negocios, dando como resultado 

estrategias que permiten mejorar la rentabilidad en la organización. 

 

 

PALABRAS CLAVES: Modelo estratégico, Enfoque de D’ Alessio, objetivos 

estratégicos, análisis interno, análisis externo, rentabilidad   
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CAPÍTULO I: INTRODUCCIÓN 

1.1. Realidad problemática  

Frente a la crisis sanitaria causada por el SARS-CoV-2, la gran mayoría de las 

empresas registraron importantes caídas en su rentabilidad, además de tener dificultades 

para continuar con sus actividades (Comisión Económica Para América Latina 

[CEPAL], 2020). Sin embargo, el sector farmacéutico fue el más beneficiado, llegando 

a situarse en los primeros lugares de los índices bursátiles de todo el mundo, siendo uno 

de los mercados con mayor rentabilidad (García, 2020). No obstante, la fuerte 

competencia entre entidades, los cambios continuos del entorno como los aspectos 

tecnológicos o nuevas regularizaciones en el mercado, hacen cada vez más difícil 

sobrevivir en un mercado volátil, viéndose afectados por una crisis de liquidez y escasez 

de capital de trabajo, experimentando serios problemas de viabilidad (Khoza, 2016). 

En las farmacias de España, se manifiesta lo antes mencionado, debido a una 

excesiva apertura de estas, ocasionó la disminución económica de la mayoría; ya que 

una nueva inauguración afecta a una o varias existentes (Granda, 2017). España tiene 

unas 22.100 boticas repartidas por todo su territorio, que, desde el 2016 hasta diciembre 

del 2019, registraron más de 200 cierres por todo el país, de los cuales el 90% fueron en 

zonas rurales; pues deben tener una facturación de 900.000 euros al año, y hay cientos 

de estas entidades rurales que no alcanzan los 200.000 euros anuales, dando a notar una 

diferencia de 700.000 euros (Fresno, 2019).  Sumado a esto, actualmente deben tener 

una secuencia de procesos para la atención primaria, lo que implica el uso de canales 

comunicativos para compartir la información necesaria acerca de los servicios 

asistenciales con garantías de los profesionales, esto a su vez, ocasiona que muchas 

organizaciones no se puedan acoplar a los estándares requeridos debido a la inversión, 

la cual no la pueden realizar por su baja rentabilidad (Sevilla & Tuset-Creus, 2020).  

En Ecuador, existe mayor competitividad entre boticas y/o farmacias privadas, 

más aún con la integración de cadenas farmacéuticas, las cuales concentran una mayor 

participación de mercado y han ido en aumento con respecto a la apertura de nuevos 

locales, reflejando altos niveles de ventas; ocasionando que las farmacias 

independientes disminuyan su rentabilidad y tengan posibles cierres (Béjar & Rea, 

2019). 

https://www.finanzas.com/autor/esther-garcia-lopez
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A nivel nacional, las farmacias se encuentran en un mercado cada vez más 

competitivo, donde los consumidores no solo buscan precios económicos sino más bien 

el valor agregado que garantice su salud, pues las pequeñas empresas compiten con una 

cadena de farmacias fuertemente posicionadas del Grupo Intercorp en las cuales se 

encuentra Inkafarma y Mifarma, acaparando mayor número de clientes, originando que 

las demás entidades no sean financieramente rentables. Así mismo, la emergencia 

sanitaria ha disminuido la capacidad de elección de los usuarios y los somete a aceptar 

precios que en otro contexto no aceptarían, los consumidores están en mayor 

vulnerabilidad frente al abuso de las empresas del sector (Salud con lupa, 2020).   

Asimismo, en la región Áncash, las nuevas regularizaciones establecidas por el 

Ministerio de Salud (MINSA) que buscan ofrecer a la ciudadanía productos con precios 

acorde al mercado, stock de medicamentos y dispositivos médicos imprescindibles 

(Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y de la Protección de la Propiedad 

Intelectual [INDECOPI], 2020), originaron una situación complicada para las pequeñas 

empresas; pues existieron muchos casos de incumplimiento con respecto a la 

desactualización de los precios,  los cuales se deben de mostrar en cada farmacia o 

botica; así mismo, la falta de medicamentos genéricos y el funcionamiento en horarios 

no autorizados (Minaya, 2020), resultando como consecuencia el cierre de diversas 

farmacias y el pago de una UIT por no contar con licencia de funcionamiento (El 

Peruano, 2020). 

Este es el caso de la farmacia TUFARMA E.I.R.L, la cual se encuentra ubicada 

en Nepeña – Áncash, dedicándose a la venta al por menor de productos farmacéuticos 

y médicos, cosméticos y artículos de tocador en comercios especializados. 

Lamentablemente, el negocio al ser nuevo aún tiene deficiencias con respecto a su 

proceso de ventas, pues no aprovecha al máximo las oportunidades frente a un mercado 

que cada vez es más exquisito. Dicho negocio, es ajeno a la tecnología a pesar de la 

globalización, pues solo vende de manera física, mas no virtual. Por otro lado, no lleva 

registro de base de datos de sus ventas y menos de sus clientes; lo cual impide futuras 

proyecciones de ventas; es por ello, que mediante un modelo estratégico de negocios se 

pretende mejorar los procesos deficientes implementando estrategias que apoyen al 

crecimiento de la empresa. 
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 Es así que la investigación, se centra principalmente en el Objetivo de 

Desarrollo sostenible N° 08, el cual es promover el crecimiento económico inclusivo y 

sostenible, el empleo y el trabajo decente para todos, pues se planea incrementar la 

rentabilidad bajo diversas estrategias que solventen las necesidades de la empresa, 

aspirando a un mayor crecimiento y a su vez beneficiando a mayor población por el 

empleo formal. 

Por consiguiente, se hizo una revisión de los diferentes antecedentes, respecto a 

la rentabilidad, donde se pudo encontrar diversas investigaciones, que permiten orientar 

y estructurar mejor el constructor de estudio. En el año 1985, Richard Schmalensee 

analizó la rentabilidad con tres factores, siendo estos la participación de mercado, 

industria y empresa, concluyendo que el 18% de la rentabilidad la determina la industria. 

Sin embargo, Richard Rumelt, en el año 1991, concluyó que la unidad de negocio 

representa el 46% de la rentabilidad, pues la empresa que desarrolle mayor ventaja 

competitiva obtendrá ganancias superiores al resto, indicando también que el hecho de 

estar en una industria rentable no asegura un buen margen de ganancia (Fernández et 

al., 1996). 

Es así que, con el paso de los años, los factores que influyen en la rentabilidad 

han ido en evolución, Vinayagamoorthi et al. (2015), citado en Sandoval & Velarde 

(2021) indica que existen 4 dimensiones de la rentabilidad; el primero es el retorno sobre 

activo (ROA), donde se evalúa la eficacia del uso de los activos, siendo igual a la utilidad 

neta sobre el total de los activos (Contreras & Díaz, 2015). Por otro lado, en cuanto a la 

rentabilidad financiera es la que determina el retorno de la inversión con respecto al 

patrimonio siendo el ROE que es producto de la división de la utilidad neta sobre el total 

patrimonio (Contreras & Díaz, 2015). Asimismo, el rendimiento del capital empleado 

(ROCE) mide el rendimiento financiero que desempeña la empresa a través del 

beneficio operativo neto de la organización y el capital operativo (Ofoegbu & 

Odoemelam, 2018); y el rendimiento de las ventas (ROS), es una relación que evalúa la 

eficiencia operacional de la empresa, midiendo el beneficio que genera de sus ingresos 

obtenido con sus ventas. (Hýblova & Skalicky, 2018 y Juárez, 2011). 

Así pues, la rentabilidad es importante en toda empresa, ya que es la capacidad 

para producir o generar un beneficio adicional sobre la inversión o el esfuerzo realizado; 

es decir, es la ganancia que da el capital invertido de una entidad (Yáñez, 2016); en el 
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cual no solo se relaciona con la productividad o precio, sino que también con la 

eficiencia, la eficacia y la creación de valor (Becerra & Gallardo, 2015).  A su vez, 

(Acevedo et al., 2019 y Andriotti et al., 2020) concuerdan que una buena característica 

de la rentabilidad en la empresa se da cuando se realizan los estados financieros para 

luego medirlos con indicadores permitiendo identificar debilidades, fortalezas y 

deficiencias de las organizaciones, a fin de tomar decisiones basadas en el manejo de 

efectivo; tomando en cuenta lo explicado por los autores mencionados, se afirma que el 

desarrollo de los estados financieros son importantes para determinar la rentabilidad y 

tomar decisiones con respecto la viabilidad para realizar una inversión, financiación o 

endeudamiento. 

Asimismo, la Norma Internacional de Información Financiera N° 1 (NIIF 1), 

indica que los estados financieros constituyen una representación estructurada de la 

situación financiera y del desempeño financiero de una entidad, siendo su objetivo ser 

de utilidad al momento de tomar decisiones económicas. Asimismo, con la información 

registrada brindan diversos datos, entre los cuales, resalta el nivel de rentabilidad siendo 

de vital importancia para el desempeño financiero de la empresa. 

En cuanto al eje temático, modelo estratégico de negocio, se puede decir que es 

una herramienta que se formula con el objetivo de crear, entregar, hasta capturar valor 

a través de las diversas actividades coordinadas, para formular y ejecutar estrategias con 

la ayuda de diferentes herramientas que ayuden a lograrlo, abarcando desde la 

producción hasta la venta de su producto o servicio, convirtiéndose en una fuente de 

comunicación sencilla con el plan de negocio o inversión de proyectos (Valencia, 2016).   

A su vez, existen diversos estudios, los cuales permiten encaminar mejor la 

investigación; por ejemplo, González et al., (2017) como también por González & 

González (2015) concuerdan que el modelo estratégico de negocios se da debido a la 

globalización, pues al establecerse estrategias en función a los objetivos, se puede lograr 

cambios con efectos positivos. Considerando lo descrito por los autores, se determina 

que es beneficiario para la organización, pues está alineado al cumplimiento de los 

objetivos estratégicos de la organización. 

Con respecto a los aspectos referente al modelo estratégico de negocio, 

Melgarejo et al., (2013) junto a Limas (2018) dan oportunidad a complementar el 

estudio, concluyendo que para realizar un correcto modelo estratégico de negocio es 
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importante conocer el entorno externo e interno para determinar las condiciones de la 

organización y su compromiso con sus objetivos, así como considerarlo elemento 

fundamental en el crecimiento del futuro de la empresa. Ante lo descrito por los autores 

mencionados se puede aseverar que el modelo estratégico de negocio genera un impacto 

positivo, permitiendo saber la realidad en la organización y los factores que generan 

impactos ya sean negativos o positivos y poder brindar soluciones para su desarrollo. 

Asimismo, se encontraron diversos estudios, los cuales permiten orientar mejor 

la investigación; a partir de los hallazgos realizados por (Astudillo et al., 2020; Bravo et 

al., 2018) quienes en sus respectivas investigaciones tienen como objetivo determinar la 

influencia de la implementación del modelo estratégico en sus diferentes organizaciones 

estudiadas, para lo cual diseñaron y a su vez pusieron en práctica cada estrategia 

resultante del modelo; tomando en cuenta lo descrito por los autores antes mencionados 

podemos decir que el proponer el modelo estratégico ofrece la oportunidad de poner en 

marcha estrategias que al final generan una influencia positiva en la organización. 

Por otro lado, con respecto al eje temático, el cual es la metodología de D’ 

Alessio, justamente es el investigador Fernando D’ Alessio Ipinza, quien en su libro 

hace referencia a 3 etapas, las cuales son: Formulación y planeamiento: Visión, misión, 

valores y código de ética, asimismo la Dirección e implementación: La puesta en marcha 

estratégica y finalmente el Control y evaluación: La revisión estratégica. Por lo que, el 

estudio elaborado brinda un método de su autor para realizar un planeamiento 

estratégico. 

De la misma manera, hay antecedentes donde se desarrollan planes estratégicos 

mediante el método de D’ Alessio; ello a partir de los hallazgos realizados por (Cáceres, 

et al., 2016; Montilla, et al., 2015; Ponce de León y Oliveros, 2015) quienes coinciden 

que es una herramienta poderosa para la toma de decisiones presentes y futuras, pues 

reúne aspectos importantes para la formación de estrategias de una organización para su 

posterior implementación, permitiendo tener una visión holística del plan estratégico, la 

dirección de la visión que una organización quiere conseguir, cómo lo va a lograr e 

incluso muestra los principales indicadores para dirigir correctamente el proceso. Es así, 

que se puede afirmar que para el diseño de un plan estratégico se debe de tener en cuenta 

el método de D’ Alessio, pues es una herramienta de análisis interno y externo de una 

organización empleado para el control y ajuste constante de las acciones corporativas. 
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En la investigación se tuvo en cuenta el plan estratégico basado en un enfoque 

de gerencia de D’ Alessio (2014), el cual está compuesto por una serie de actividades 

secuenciales con la finalidad de alcanzar la visión esperada. Se toman en cuenta tres 

etapas, la primera es de entrada o formulación, lo que implica el proceso de 

planeamiento, donde se van a procurar encontrar estrategias que la organización va a 

seguir para obtener su visión futura; la segunda etapa es el emparejamiento o 

implementación, poniéndose en marcha las estrategias retenidas, pasando por un 

proceso de dirección y control, es la etapa más complicada; finalmente, en la tercera y 

última etapa es de salida o evaluación, viendo el control del proceso y su posible 

corrección, pues cuenta con componentes como: visión, misión, valores, intereses 

organizacionales, y objetivos estratégicos de largo plazo (OLP) y corto plazo (OCP). 

         Figura 1.  

         El modelo secuencial del proceso estratégico: visión, misión, y valores 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: D’ Alessio (2014). Planeamiento estratégico razonado: Aspectos conceptuales y 

aplicados. 

El método inicia con el análisis de la situación actual, continuando con el 

establecimiento de la misión, visión, valores y códigos de ética (D' Alessio, 2014). El 

concepto de visión es lo que la empresa desea en un largo plazo, teniendo en cuenta el 

estado actual y futuro de la industria, mientras que la misión ayuda a direccionar a la 

organización, requiriendo a su vez una visión firme que delimite el futuro esperado 
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(Luna, 2016). Pearce (1982) citado en D’ Alessio (2014) indica que los nueve 

principales componentes que deberían estar incluidos en la declaración de una misión 

de la organización son: clientes – consumidores, productos: bienes o servicios, 

mercados, tecnologías, objetivos de la organización, filosofía de la organización, 

autoconcepto de la organización, preocupación por la imagen pública y preocupación 

por los empleados. Con respecto a los valores, se dice que son indispensables para 

moldear los objetivos y propósitos, producir las políticas y definir las intenciones 

estratégicas, considerando los valores terminales e instrumentales (Luna, 2016). Por 

último, el código de ética es una herramienta empresarial que plasma los valores y 

principios que la organización pone en práctica. De igual forma, permite la creación 

de una cultura organizacional sólida que permite comunicación en la empresa, 

verificando el cumplimiento, revisión y actualización de metas. (D’ Alessio, 2014).  

Acto seguido, se realiza la Evaluación externa; el cual se define como el 

análisis de factores relacionados con el entorno, influyendo de una u otra forma en un 

negocio, pues identifica diversos factores que pueden ser amenazas y oportunidades 

(Martínez & Milla, 2012). Dentro de esta evaluación, se toma en cuenta el Análisis 

PESTE considerado una técnica de gestión estratégica, utilizada con el fin de evaluar 

los factores externos que afecta a una organización, incluyendo campos como: las 

fuerzas políticas, económicas, sociales, tecnológicas y ecológicas, identificando 

oportunidades y amenazas en el sector donde se encuentra ubicada la organización 

(Rosani et al., 2021). Después de realizar la recolección de información mediante el 

análisis PESTE, se deriva la Matriz De Evaluación De Factores Externos (MEFE), 

(Flórez et al., 2018) mencionan que esta matriz tiene como propósito definir las 

oportunidades que pueden beneficiar a la organización y las amenazas que deben 

evitarse, obteniendo una puntuación cuantificada, para establecer la posición de la 

empresa, donde el valor promedio tiene que ser mayor o igual a 2.5 para indicar que 

se está capitalizando las oportunidades y evitando las amenazas externas. 

Adicionalmente, es necesario analizar la competitividad de la industria y para ello se 

utiliza las cinco fuerzas de Porter, lo cual permite identificar la competencia de la 

entidad, el poder de negociación con los proveedores hasta el poder de negociación 

con los clientes, el desarrollo potencial de productos sustitutos, la rivalidad entre 

competidores y el ingreso de nuevos competidores (Morales & Villarreal, 2020).  
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Mediante el análisis PESTE es posible identificar los puntos críticos de éxito 

en la organización, para dar paso a la matriz del perfil competitivo (MPC), conociendo 

así el estado de la organización frente a la competencia del mismo sector. 

Después de haber realizado el análisis externo, se procede a desarrollar la 

Evaluación interna; el cual se define como la búsqueda de estrategias para 

potencializar fortalezas y contrarrestar debilidades mediante distintos elementos 

encontrados en la organización, requiriendo el apoyo de todas las áreas para una 

correcta identificación de lo bueno y lo malo, esto se logra mediante el AMOFHIT 

(Administración/Gerencia, Marketing y ventas, Operaciones y Logística, Finanzas y 

contabilidad, Recursos humanos, Sistemas de información y comunicaciones, 

Tecnología/Investigación y desarrollo), lo que a su vez resulta ponderándose en la 

matriz de evaluación de factores internos (MEFI), es así como se evalúan las fortalezas 

y debilidades en las diferentes áreas operativas de la organización dándole distintos 

puntajes del 1 al 4 (D’ Alessio, 201). Seguidamente, se realiza el proceso de la 

determinación de los intereses organizacionales, con la finalidad de alcanzar la 

excelencia frente a sus mercados competidores. Es así como resulta la Matriz de 

Intereses Organizacionales (MIO), estableciendo los objetivos a largo plazo (OLP), 

los cuales son específicos, medibles, alcanzables, relevantes y temporales, ya que 

representan los resultados que la organización espera alcanzar luego de implementar 

las estrategias externas escogidas, conduciendo hacia la visión establecida (Montilla 

et al., 2015). Con este proceso concluye la primera etapa con las matrices mencionadas 

en todo el proceso (MEFE, MPC, MEFI y MIO) siendo los insumos fundamentales 

para la buena calidad del proceso estratégico.  

La segunda etapa cuanta con 4 matrices que permiten el análisis de las 

fortalezas y debilidades, oportunidades y amenazas identificadas en la primera etapa. 

La primera matriz para utilizar es el FODA, la cual busca explotar las fortalezas para 

tener ventaja de las oportunidades (FO), se planea mejorar las debilidades para 

aprovechar las oportunidades (DO), de igual modo se usan las fortalezas para 

neutralizar amenazas externas (FA) y se mejoran las debilidades y evitan amenazas 

(DA) (Luna, 2016).  

Como segunda herramienta de análisis de estrategias es la Matriz Posición 

Estratégica y la Evaluación de la Acción (PEYEA) (figura 2) teniendo dos ejes 
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relativos a la industria (fortaleza de la industria y estabilidad del entorno) y dos ejes 

que combinan factores relativos a la organización (fortaleza financiera y ventaja 

competitiva), formando así un marco de cuatro cuadrantes, cada uno asociado con 

diferentes tipos de estrategias: Cuadrante I es el conservador,  cuadrante II es el 

agresivo, cuadrante III es el defensivo y cuadrante IV el competitivo (Luna, 2016).  

           

           Figura 2.  

Matriz posición estratégica y la evaluación de la acción (PEYEA). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Fuente: D’ Alessio (2014). Planeamiento estratégico razonado: Aspectos conceptuales y 

aplicados. 

La tercera herramienta, es la Matriz Interna – Externa (MIE) que se observa en 

la figura 3 recopila las ponderaciones de la matriz de evaluación de factores externos 

(MEFE), como la de la matriz de evaluación de factores internos (MEFI), ubicándolos 

en diferentes celdas, las cuales, tienen diferentes prescripciones y a su vez estrategias. 
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          Figura 3. 

 Matriz Interna – Externa (MIE). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: D’ Alessio (2014). Planeamiento estratégico razonado: 

Aspectos conceptuales y aplicados. 

Finalmente, se tiene a la matriz de la Gran estrategia (MGE) que se observa en 

la figura 6, esta herramienta ve el estado de crecimiento del mercado y la posición 

competitiva de la organización, pasando a ser categorizado en uno de los cuatro 

cuadrantes. Cada uno de ellos, sugiere alternativas de estrategias en orden de atractivo 

para la selección de la gran estrategia (D’ Alessio, 2014). 

             Figura 4. 

  Matriz de la gran estrategia (GE) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: D’ Alessio, F. (2014). Planeamiento estratégico 

razonado: Aspectos conceptuales y aplicados. 
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La tercera etapa, que es la de salida o decisión figura 5, junta todas las 

estrategias generadas en la etapa de emparejamiento por medio del uso de las cuatro 

matrices FODA, PEYEA, IE, y GE permitiendo apreciar las repeticiones de cada 

estrategia, sumarlas y contar las de mayor puntaje, si se repitan 3 o más veces son 

seleccionadas en esta matriz de decisión (DE). (Cáceres et at., 2016).  

       

Figura 5.  

Matriz de decisión estratégica. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: D’ Alessio (2014). Planeamiento estratégico 

razonado: Aspectos conceptuales y aplicados. 

 

En cuanto a la matriz cuantitativa del planeamiento estratégico (MCPE) se 

encarga de analizar la entrada de los insumos y ver el emparejamiento de ellas para 

tomar decisiones sobre las posibles estrategias, requiriendo un buen juicio intuitivo 

para elegirlas, ello permitirá llevar a la organización al futuro estratégico deseado (D’ 

Alessio, 2014).  

Después de formular el plan estratégico, se realiza la implementación 

estratégica con la finalidad de poner en marcha las estrategias elegidas haciendo 

posible que la organización cumpla sus objetivos estratégicos; sin embargo, la 

formulación exitosa de las estrategias no significa que se lleve a cabo corriendo el 

riesgo de no ejecutarse debido a distintos factores, durante esta fase se formulan los 

objetivos de corto plazo (OCP)  los cuales  están dentro de cada objetivo a largo plazo, 

siendo medibles y verificables, para hacer uso oportuno de los recursos asignados. De 

igual modo, se implementan políticas que estén alineadas con los valores de la 

organización y el planteamiento de una nueva estructura organizacional, ya que la 

implementación de las estrategias mediante las políticas lo amerita. Por otro lado, se 
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toma en cuenta el impacto ambiental al implementar las estrategias, para evitar daños 

irreversibles en la flora, fauna e incluso en la sociedad; a su vez se considera necesario 

el desarrollo de planes de acción en las diferentes áreas de la organización como: 

financieros, ventas y marketing, de producción y logística, recursos humanos, entre 

otros, permitiendo un buen flujo de comunicación y desarrollo de las estrategias 

(Cáceres et al., 2016). 

Para llevar a cabo el control y evaluación de todos los procesos que se generan 

en cualquier tipo de empresa, muy aparte del sector al que pertenece, tamaño, 

estructura, propiedad, misión, o cualquier otra categorización, se deben evaluar las 

estrategias mediante su desempeño mostrado y aplicar acciones correctivas que 

permitan cambios positivos en la organización y para que esto se mantenga, se plantean 

auditorias para comparar lo actual con lo que debería ser (Rivero, 2015). Por ello, es 

necesario el uso del Tablero de Control Balanceado (Balanced Scorecard [BSC]) 

figura 6. Robert et al., (2001) citado en D’ Alessio (2014) plantearon cuatro 

perspectivas, siendo Financiera, Cliente, Interna y Aprendizaje de la organización, con 

la finalidad de tomar acciones pertinentes con respecto a los objetivos estratégicos. 

            Figura 6 

 Tablero de control balanceado 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: D’ Alessio (2014). Planeamiento estratégico razonado: Aspectos conceptuales y 

aplicados. 
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Por último, es necesario la presentación de un Plan Estratégico Integral (figura 

7), ya que se encarga de evaluar los lineamientos estratégicos actuales con la finalidad 

de adecuarlos a los nuevos planes (Eberhardt, 2021). Es decir, ayuda al control del 

proceso teniendo una visión detallada de todo lo desarrollado, incluyendo estrategias, 

objetivos, principios, recursos, estructura y planes organizacionales. 

Figura 7 

Plan estratégico integral. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: D’ Alessio (2014). Planeamiento estratégico razonado: Aspectos conceptuales y 

aplicados. 

Por lo tanto, considerando los criterios de D’ Alessio, (2014), es conveniente 

el uso del modelo estratégico, pues diversas empresas vieron indispensable su 

aplicación debido al entorno cambiante, la fuerte competitividad entre sectores y las 

exigencias del mercado. Por ello, es de vital importancia para el aumento de la 

rentabilidad, más aún cuando existen cambios constantes, ya que su uso demostrará 

que las pequeñas empresas están en constante lucha para generar valor a través de la 

diferenciación con su competencia y esta herramienta de gestión brinda al Gerente una 

visión holística tanto interna como externa de la organización, para enfrentar con 

seguridad los retos, pues al lograr cada plan de acción para implementar las estrategias, 
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conllevan al cumplimiento de la misión y visión. Por ello, mediante la presente 

investigación, se utilizarán los instrumentos validados que pueden ser usados por otras 

futuras investigaciones. 

1.2. Formulación del problema  

La investigación se enmarca en la línea de investigación de Desarrollo 

Sostenible y Gestión empresarial, aprobada por la Universidad Privada del Norte, en 

esa línea y a partir de todo lo indicado se realizó la investigación a partir del siguiente 

cuestionamiento: ¿Qué aspectos de la metodología de D’ Alessio se pueden considerar 

para proponer un diseño de modelo estratégico de negocio que incremente la 

rentabilidad en la empresa TUFARMA E.I.R.L., Nepeña – Áncash, 2022? 

1.3. Objetivos 

− Evaluar la rentabilidad de la farmacia TUFARMA E.I.R.L., Nepeña – Áncash, 

2022. 

− Analizar las características del enfoque de D’ Alessio para proponer un 

planeamiento estratégico de la farmacia TUFARMA E.I.R.L., Nepeña – Áncash, 

2022. 

− Identificar los criterios bajo el enfoque de D’ Alessio para proponer un modelo 

estratégico de negocio de la farmacia TUFARMA E.I.R.L., Nepeña – Áncash, 

2022. 

− Diseñar y validar el modelo estratégico de negocio para mejorar la rentabilidad de 

la farmacia TUFARMA E.I.R.L., Nepeña – Áncash, 2022. 

− Determinar el impacto social y ambiental de la farmacia TUFARMA E.I.R.L., 

Nepeña – Áncash, 2022. 

1.4.Hipótesis 

Esta investigación no contará con hipótesis, pues según Hernández et al., 

(2018) refieren que, las investigaciones descriptivas no tienen hipótesis, en ese sentido 

esta investigación al ser de carácter propositivo – descriptivo y al no contrastarse con 

descripciones estadísticas, carece de hipótesis, otros autores como Flores (2018) y 

Isern y Soler (1998), refuerzan lo dicho. 
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CAPÍTULO II: METODOLOGÍA 

La investigación tiene un enfoque cuantitativo, el cual según Hernández - Sampieri 

& Mendoza (2018) es donde el investigador identifica y formula un problema en un contexto 

de estudio sobre el tema de interés, para luego dar revisión literaria y construir un marco 

teórico referencial, con la finalidad de asignar números a las variables que se busca 

relacionar por medio de la observación y la experimentación. Por ende, esta investigación 

tuvo este enfoque, ya que se utiliza la recolección de información con medición numérica, 

con la finalidad de descubrir o afinar preguntas de investigación en el proceso de 

interpretación sobre la rentabilidad de la empresa TUFARMA E.I.R.L. 

Por otro lado, es de diseño no experimental, puesto que, se ejecuta sin manipular 

intencionalmente las variables dependientes para ver su efecto sobre otras variables, 

permitiendo solamente observar o medir fenómenos de la variable en su contexto natural 

para que luego sean analizadas (Hernández-Sampieri & Mendoza, 2018).  Debido a ello, se 

tiene este diseño, ya que la variable fáctica no sufrió modificación alguna, pues se va a 

examinar en su estado natural. 

Así mismo, presenta un corte transversal; debido a que, se recolecta la información 

en un solo momento, pues se relaciona en base a datos en un solo momento y en un tiempo 

único (Hernández-Sampieri & Mendoza, 2018). En el caso de esta investigación, se 

determina la variable en un tiempo definido. 

 

Diagrama descriptivo: 

 

  

 

                                                                               

 

De igual manera, es de tipo descriptivo donde se miden o recolectan datos, con la 

finalidad de reportar información sobre el objeto de estudio; es por ello que se realiza un 

análisis de la variable fáctica. (Hernández-Sampieri & Mendoza, 2018).  

M 

 Dónde:    

M: Muestra de estudio 

O: Información relevante recogida   de los sujetos. 

D: Diagnostico y evaluación. 

tn: Fundamentación teórica o eje temático. 

P: Propuesta de solución. 

 

O D P 

tn 
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Asimismo, es necesario la determinación de una población ya que (Chaudhuri, 2018 

& Lepkowski, 2008) citado en (Hernández-Sampieri & Mendoza, 2018) mencionan que es 

el conjunto finito o infinito de personas, elementos o instituciones que concuerdan con una 

serie de especificaciones siendo sujetos de investigación; además de formar parte de la 

elección de la muestra (Arias et al., 2016). Teniendo en cuenta ello, la investigación tuvo 

una población finita, siendo los estados financieros de la empresa TUFARMA E.I.R.L de 

los años 2019, 2020 y 2021. 

Según Hernández-Sampieri & Mendoza (2018), afirman que la muestra es un subgrupo 

de la población del cual se tiene interés, pues de ellos se obtienen los datos oportunos 

representados por la población, siendo de manera no probabilística, ya que según Hernández-

Sampieri & Mendoza (2018), el muestreo no probabilístico el investigador es el que 

selecciona las muestras a utilizar en función a su juicio crítico subjetivo en lugar de hacer la 

selección al azar. En este caso, son los estados financieros de la empresa del año 2019, 2020 

y 2021; es decir desde que inició sus labores hasta la actualidad. 

En cuanto al método de investigación, se considera el Método Inductivo – Deductivo; 

ya que se admite una realidad externa y se confía en la capacidad humana de percepción y 

entendimiento con la finalidad de explotarla en el beneficio propio (López, 2015).  Por tal 

motivo, el presente método permitirá la obtención de conocimientos de lo general a lo 

particular y viceversa; mediante un análisis de las variables involucradas en nuestro objetivo 

de investigación. 

Al recolectar información para su posterior análisis, es muy importante la aplicación 

pues según Ayala (2020) menciona que son estrategias metodológicas dirigidas al sujeto de 

estudio para recolectar información requerida para la elaboración de diagnóstico social y 

acercarse a los hechos. Es así como la técnica a emplear es la observación y la entrevista.  

Por otro lado, como instrumento de recolección de datos se utilizó la guía de 

entrevista, pues contiene preguntas sugeridas que brindan soporte al entrevistador (Bonillo 

y Rodríguez, 2005). Con respecto a la investigación, será usado en el momento de la 

entrevista al Gerente General. Asimismo, se hace uso de la ficha de registro, el cual consiste 

en el registro sistemático, válido y confiable de comportamientos y situaciones observables, 

a través de un conjunto de categorías y subcategorías (Hernández-Sampieri & Mendoza, 

2018); lo cual resulta útil cuando se recolecta información de la variable fáctica. 
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Es así como, se determinó los instrumentos a utilizar, siendo la ficha de registro y la 

guía de entrevista, con la finalidad de proceder al proceso investigativo siguiendo las tres 

fases que establece Hernández-Sampieri & Mendoza, el cual se ve en la siguiente figura. 

 

Figura 8 

Fases del proceso investigativo. 

 

Fuente: Hernández-Sampieri y Mendoza (2018).   

En primer lugar, se realizó una entrevista al Gerente General con la finalidad de 

saber cuál es la situación actual de la empresa, dando como resultado, problemas de 

procesos internos que ocasionan una rentabilidad que se puede mejorar; por tal motivo, se 

procedió a realizar dicha evaluación usando una ficha de registro donde se recolectó todos 

los datos pertinentes para realizar los estados financieros. Los documentos consultados 

fueron: las facturas de compra de mercadería, boletas de venta, gastos administrativos, 

pago de trabajadores, entre otros ingresos y egresos; dicha información fue almacenada en 

el programa Excel 16 (versión gratuita).  

En segundo lugar, mediante la revisión e información bibliográfica, se realizó un 

análisis teórico del enfoque D’ Alessio, haciendo uso del libro de dicho autor e 

investigaciones que aplicaron el mismo enfoque para determinar los aspectos más 

relevantes para el estudio, así como también se realizó la matriz de articulación tomando 

en cuenta la problemática de la empresa y así plantear un plan estratégico que se adecúe a 

las necesidades de la organización. 

Finalmente, se diseñó un modelo estratégico de negocio acorde a las necesidades 

de la empresa farmacéutica, esto para que dicha entidad aplique las estrategias 

seleccionadas para tener una mejor gestión y así incrementar su rentabilidad; en cuanto a 

la validación del modelo estratégico se consultó a un experto en planeamiento estratégico 

para dar la aprobación del modelo diseñado; con respecto a la redacción del informe se 

utilizó el paquete office 2016 versión gratuita. 

Fase 1:
Diagnóstico

•Diagnosticar

•Analizar

Fase 2: Revisión 
e integración

•Articula

•Definir las 
caracteristicas a 
cosiderar para la 
propuesta 

Fase 3: Diseño / 
propuesta y validación.

•Diseñar

•Validar
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Con respecto a la validez y confiabilidad de los instrumentos para dar fiabilidad a 

la investigación, se hizo necesario la opinión y el visto bueno de expertos en el tema 

ayudando a establecer instrumentos de recolección con mayor impacto para acaparar mayor 

información, siendo expertos de la carrera profesional de Ingeniería Empresarial de nuestra 

casa superior de estudios sede Trujillo. 

De igual manera, ante la necesidad de la participación por parte de los seres 

humanos como sujeto de investigación, hace necesario la consideración de aspectos éticos, 

ya que están orientadas a las causas y consecuencias del comportamiento, las motivaciones 

y los valores, con la finalidad de realizar decisiones correctas (Salazar et al., 2018). 

Adicionalmente, para obtener información por parte de la muestra seleccionada, el Gerente 

de la empresa TUFARMA E.I.RL. dio consentimiento detallando el uso netamente 

académico y confidencial; del mismo modo, se le brindará el detalle de la información 

recolectada a los sujetos de investigación, solo si este lo solicita; garantizando así, la 

correcta validación del presente trabajo de investigación para evitar posibles problemas 

legales 

 Finalmente, se considera el código de ética del Colegio De Ingenieros (2018), donde 

se toma en cuenta el artículo 19, pues se actúa con diligencia con respecto a la autorización 

de documentos y trabajos, teniendo la convicción de su idoneidad y seguridad, de acuerdo a 

las normas correspondientes. De igual manera, se considera el Artículo 29, donde mediante 

el objetivo de desarrollo sostenible se propone beneficios a la comunidad, tomando acciones 

sin perturbar su salud y paz; así mismo, se respetan las disposiciones legales que garanticen 

la preservación del medio ambiente. 
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CAPÍTULO III: RESULTADOS 

3.1. Evaluación de la rentabilidad  

Para evaluar la rentabilidad de la empresa TUFARMA E.I.R.L., se consideró 

necesario el realizar los estados financieros de dicha entidad ya que, según los 

antecedentes analizados, se afirma que esta herramienta es de vital importancia, pues 

gracias a los indicadores de la rentabilidad se puede realizar un análisis profundo del 

estado actual de la entidad y así poder tomar mejores decisiones. Se tomaron en cuenta 

los indicadores establecidos: 

 

Tabla 1  

Indicadores rentables. 

 

RENTABILIDAD 

Detalle 2021 2020 2019 

ROE (Rentabilidad sobre recursos propios = UN/PAT) 42.56% 57.08% 20.80% 

ROA (Rentabilidad sobre activos = UN/AT) 29.34% 35.65% 14.62% 

ROCE (Rendimiento del capital empleado =UO/(AT-PC) 60.37% 80.96% 29.51% 

ROS (Rendimiento de las ventas =UN/VENTAS) 28.49% 34.23% 12.44% 

Nota: La tabla muestra los resultados de los indicadores rentables, el cual fue 

posible mediante el uso de los estados financieros. 

 

Según lo que se puede observar en la comparativa, en el año 2021 la farmacia 

terminó el ejercicio con una reducción de un pequeño porcentaje en su rentabilidad 

con respecto al año anterior, esto debido a que las ventas disminuyeron producto de 

la pandemia, pues los casos detectados ya no eran como el año anterior. 

En el año 2020, la empresa subió notablemente en cuanto a su rentabilidad 

reflejado en los indicadores de evaluación, del cual se deduce que fue debido a la 

crisis sanitaria, pues muchas personas demandaron de productos farmacéuticos en 

sus hogares. 

En el año 2019, se observa una rentabilidad sobre activos es del 14.62% que 

representa 146.2 soles de beneficio por cada 1000 soles de activo. La rentabilidad 
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sobre recursos propios en el 2019 fue de 20.80%, es decir, por cada 1000 soles se 

generó un beneficio de 208 soles. El rendimiento del capital empleado fue de 29.51%, 

es decir, por cada 1000 soles se generó un beneficio de 295 soles. El rendimiento de 

las ventas fue de 12.44%, es decir, que por cada 1000 soles de ventas se generó un 

resultado de 120 soles. 

3.2.Análisis de las características del enfoque de D’ Alessio para proponer un 

planeamiento estratégico 

Se consideró necesario tomar en cuenta las distintas fases del enfoque de D’ 

Alessio y relacionarlos con la problemática de la organización, la cual fue obtenida 

de la entrevista al  

Gerente General de la farmacia TUFARMA E.I.R.L. para así filtrar los puntos 

que serán útiles para la investigación. 

 

Tabla 2   

Matriz de articulación. 

Problemática 

 

Criterios 

 temáticos 

Falta de 

adaptabilidad 

al cambio 

Contabilidad 

deficiente 

Ausencia 

de 

canales 

digitales 

Falta de 

estudio de 

mercado. 

Estrategias 

de ventas 

ineficientes 

Ausencia 

de 

tecnología. 

Situación actual X X X X X X 
Visión, misión, 

valores, y código de 

ética 

X X X X X X 

La evaluación 

externa 
X  X X X X 

Evaluación interna   X X X X X X 
Objetivos de largo 

plazo y las 

estrategias en 

acción 

X X X X X X 

Decisión y elección 

de estrategias 
X X X X X X 

Implementacion 

estrategica 
X X X X X X 

Revisión 

estratégica (BSC) 
X X X X X X 

Plan estratégico 

integral y futuro de 

la organización   

X X X X X X 

Nota: La tabla muestra la articulación de las principales características del eje temático y 

la problemática de la empresa. 
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En función al análisis de la matriz de articulación, se obtuvieron los criterios a 

tomar en cuenta para la realización del plan estratégico, los cuales fueron: Situación 

actual; la asignación de Visión, misión, valores, y código de ética; la evaluación 

externa; evaluación interna; objetivos de largo plazo y las estrategias en acción; 

decisión y elección de estrategias; la puesta en marcha de las estrategias; revisión 

estratégica (BSC) y el plan estratégico integral. 

Asimismo, para cumplir el segundo objetivo, que es analizar los criterios del 

enfoque de D’ Alessio para proponer un planeamiento estratégico, se vio conveniente 

consultar el libro de D’ Alessio y diversos antecedentes; por tal motivo, en la 

siguiente matriz se muestran las principales características que se deben tener en 

cuenta para proponer un plan estratégico a la empresa farmacéutica.  

          

Tabla 3  

Matriz de análisis. 

Características 

principales 
Importancia 

Situación actual 

Es la parte más importante al momento de realizar un plan 

estratégico, ya que permite presentar detalladamente a la empresa 

en estudio, por tal motivo, es necesario recolectar información de 

calidad sobre ella (D' Alessio, 2014). Es por ello, que este criterio 

será incluido en el plan estratégico, pues va a permitir conocer de 

manera interna como externa la empresa TUFARMA E.I.RL. 

Visión, misión, 

valores, y código de 

ética 

Son los que determinan el accionar de toda organización, 

ya que la visión es lo que desea a futuro la empresa y la misión es 

lo que le impulsa a lograr ese deseo, mientras que los valores son 

imprescindibles para moldear los objetivos y propósitos, siendo 

reforzados por el código de ética que ayudan erradicar las 

conductas no deseadas (D' Alessio, 2014). Por lo mencionado, es 

necesario que la empresa TUFARMA E.I.R.L. en estudio pueda 

contar con estos elementos para ver hacia qué dirección quiere ir 

y cuán alto quiere llegar, pues hasta el momento no se cuenta con 

ello, ya que no se considera importante. 
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La evaluación externa 

Para tener una buena administración estratégica, es 

importante realizar una auditoría externa, pues ayuda a la 

formulación de estrategias mediante la situación en la que se 

encuentra influenciada la empresa encontrándose las 

oportunidades y amenazas, la herramienta que permite el análisis 

detallado de esto es el PESTE y lo que permite la evaluación es el 

MEFE, adicionalmente ve su análisis competitivo con 5 Fuerzas 

De Porter (D' Alessio, 2014). 

Evaluación interna 

Para que una empresa compita con éxito en el sector en el 

que se encuentra, es de vital importancia realizar un análisis 

interno de la organización, pues esto ayuda a identificar las 

fortalezas y debilidades de todas las áreas organizacionales siendo 

una de las herramientas de análisis, la Matriz de evaluación de 

factores interno (MEFI) que permite ver cómo es que la empresa 

está usando sus fortalezas y debilidades para así, sacar estrategias 

internas (D' Alessio, 2014). Por tal motivo, este proceso es muy 

importante en la empresa TUFARMA E.I.R.L., ya que permitirá 

conocer de una manera holística a la organización para así plantear 

estrategias. 

Objetivos de largo 

plazo y las estrategias 

en acción 

Para que la empresa cumple con lo que quiere lograr es 

necesario la plantación de objetivos a largo plazo (OLP), los 

cuales representan los resultados que se espera alcanzar luego 

poner en práctica las estrategias establecidas, conduciendo a la 

visión (D' Alessio, 2014). 

Decisión y elección de 

estrategias 

Esta etapa lo que se pretende es emparejar y combinar 

factores internos y externos siendo de mucha importancia para 

establecer estrategias, en donde existen múltiples herramientas 

que permitirán generar estrategias ofensivas que permitan superar 

a las debilidades aprovechando las oportunidades y neutralizando 

las amenazas; una vez elegidas las estrategias, estas pasan a ser 

evaluadas para ser implementadas (D' Alessio, 2014). 
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La puesta en marcha 

de las estrategias  

En este proceso de se ve la implementación de las 

estrategias en la organización, por tal motivo es necesario realizar 

cambios en la empresa, como su estructura organizacional, ya que 

dichas estrategias pueden modificar el organigrama de acuerdo 

con su necesidad; adicionalmente se debe tener en cuenta que todo 

cambio implica una responsabilidad, pues existe el riesgo que 

ocurran posibles crisis y una buena gestión de cambio es la 

adecuada en ese momento (D' Alessio, 2014). 

Revisión estratégica 

(BSC) 

Para ver si las estrategias implementadas tienen éxito en la 

organización, es necesario realizar el tablero de control 

balanceado (BSC), el cual se encarga de la medición y 

comparación de los objetivos logrando una exitosa 

implementación de estrategias, permitiendo ver hacia donde se 

dirige la organización o si es necesario corregir el rumbo (D' 

Alessio, 2014). 

Competitividad de las 

organizaciones  

Aquí es donde cada empresa se debe de preocupar por crear 

ventajas competitivas frente a sus competidores, esto con la 

finalidad de posicionarse en el mercado mediante un crecimiento 

sostenible y competitivo. 

Plan estratégico 

integral y futuro de la 

organización   

El plan estratégico integral permite ver de una manera 

holística todo el plan estratégico formulado para la organización 

comprendiendo las partes más importantes e identificando las 

acciones tomadas para la empresa en estudio. 

 

Nota: La tabla muestra el análisis de las características de un plan estratégico. 
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3.3.Criterios del enfoque de D’ Alessio para proponer un modelo estratégico de negocio 

 

Tabla 4  

Plan estratégico integral. 

 

Ofrecer 

productos de 

calidad, 

proporcionando 

seguridad al 

público peruano. 

Debido a ello, la 

empresa 

TUFARMA 

E.I.R.L. afirma 

su compromiso 

profesional.  

Asimismo, 

buscamos 

inspirar el 

crecimiento 

profesional y 

humano, de 

modo que 

resulte en la 

maximización 

las utilidades de 

la empresa. 

Ofrecer servicio y productos de calidad, al mejor precio de todo el distrito de Santa, apoyados por procesos eficientes gracias al uso de 

innovadora tecnología corporativa, lo cual permite generar valor al negocio, al desarrollo profesional de los colaboradores y a la cartera de 

clientes, contribuyendo con el desarrollo del Perú de forma sostenible y con responsabilidad social y ambiental. 

Intereses organizacionales objetivos a largo plazo 
Principios 

cardinales 

C
ó

d
ig

o
 d

e 
ét

ic
a

  
  
  

  
  

  
  

  
  
  

 V
a
lo

re
s 

Estrategias 

OLP1: 

Incrementar las 

ventas en un 

10% en los 

próximos 3 

años. 

OLP2: Aumentar 

la participación en 

el mercado en un 

20% dentro de los 

próximos 4 años. 

OLP3: Incrementar 

la satisfacción del 

cliente en un 35% 

en los próximos 4 

años. 

OLP4: Digitalizar 

los procesos 

operativos en un 

100% en un plazo 

de 3 años. 

Políticas 

E4. Contratar a personal para de 

ventas para establecer horarios 

rotativos para la atención nocturna  

X X X 
 P1, P2, P3, P4, 

P6, P7, P8 

E5. Establecer alianzas con 

aplicativos de búsqueda de boticas y 

farmacias  

X X X 
 

P1, P6, P7 

E6. Brindar servicio de delivery 

mediante transportes que no 

perjudiquen al medio ambiente  

X X X 
 P1, P5, P6, P7, 

P8 
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E9. Analizar la demanda de 

productos para elaboración de 

pronóstico de ventas 

X 
 

X X 
P1, P2, P3, P4, 

P6, P7, P8 

F11. Adquirir equipos tecnológicos 

que ayuden a los procesos operativos 

de la empresa TUFARMA E.I.R.L. 

X 
 

X X 
P1, P2, P4, P7, 

P8 

E18. Creación de identidad de marca 

y uso de redes sociales   
X X X 

 P1, P2, P3, P4, 

P5, P6, P7, P8 

E19.Implementar sistema integrado 

de ventas e inventarios 
X 

 
X X 

P1, P2, P3, P4, 

P6, P7 

E20.Implementar sistema contable 

para el análisis financiero y control 

de riesgos  

   
X 

P2, P3, P4, P6, 

P7, P8 

E21. Implementar el área de I+D  X X X 
 P2, P4, P5, P6, 

P7, P8 

Tablero de control 

OCP 1 

OCP 2 

OCP 3 

OCP 4 

OCP 5 

OCP 6 

OCP 7 

OCP 8 

OCP 9 

OCP 10 

OCP 11 

OCP 12  

Tablero de 

control 

 Financiera 

Cliente 

Procesos 

Aprendizaje 

 

Financiera 

Cliente 

Procesos 

Aprendizaje 

RECURSOS 
  

Estructura organizacional  

Planes operacionales 

Nota: La tabla muestra la visión holística del plan estratégico a poner en marcha
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Leyenda: 

P1: Fomentar y mantener altos estándares en atención al cliente garantizando siempre la 

calidad de los productos y servicios. 

P2: Fomentar el mejoramiento continuo de los procesos. 

P3: Promover la comunicación y el buen trabajo en equipo y reconocer el buen 

desempeño laboral. 

P4: Fomentar la innovación y creatividad de los colaboradores.  

P5: Fomentar una cultura preservación del mediante la eliminación adecuada de los 

desechos. 

P6: Analizar continuamente nuestro mercado, identificando sus gustos y preferencias. 

P7: Impulsar el logro de las metas con una perspectiva de visión a futuro (visión a largo 

plazo) y evitar las soluciones a corto plazo. 

P8: Contratar personal calificado en las nuevas tecnologías. 

OCP 1: Invertir un 10% la inversión del área de marketing en un plazo de 1 año. 

OCP 2: Incrementar en un 10% la cartera de clientes. 

OCP 3: Aumentar la inversión en 30% productos para la venta en un plazo de 4 meses. 

OCP 4: Incrementar la venta mediante redes sociales un 20% en un plazo de 3 meses. 

OCP 5: Incrementar en un 10% la satisfacción del cliente en un plazo de 6 meses. 

OCP 6: Realizar Investigación de mercado y Benchmarking en un plazo de 1 año. 

OCP 7: Surtir el portafolio de productos en un 20% en un plazo de 5 meses. 

OCP 8: Tener al 100% de proveedores certificados en un plazo de 1 año. 

OCP 9: Capacitar al 100% del personal para brindar un buen servicio en un plazo de 3 

meses. 

OCP 10: Reducir el tiempo de espera en un 60% en un plazo de 6 meses. 

OCP 11: Incrementar la rentabilidad en un 20% para invertir en activos fijos 

OCP 12: Invertir en un 40% en activos tangibles e intangibles en un plazo de 1 año 
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3.4.Diseño y validación del modelo estratégico de negocio 

Finalmente, para diseñar y validar el modelo estratégico de negocio para mejorar la 

rentabilidad de la entidad, se realizó la viabilidad mediante un modelo secuencial del 

proceso estratégico con la finalidad de que la empresa lo tenga en cuenta al momento de 

la toma de decisiones. 

a) Viabilidad 

Figura 9  

El modelo secuencial del proceso estratégico: visión, misión, y valores 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: D’ Alessio, F. (2014). Planeamiento estratégico razonado: Aspectos 

conceptuales y aplicados. 
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b) Factibilidad: 

Evaluación de la propuesta – Flujo de caja, VAN Y TIR y costo de beneficio 

Tabla 5  

Flujo de caja con la implementación de las estrategias 

FLUJO DE CAJA GENERAL 

CONCEPTO PERIODOS 

 Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

A. INGRESOS  S/. 139,462.6 S/. 153,408.8 S/. 168,749.7 S/. 185,624.7 S/. 204,187.2 

Ventas contado  S/. 139,462.6 S/. 153,408.8 S/. 168,749.7 S/. 185,624.7 S/. 204,187.2 

Otros ingresos  S/. 0.0 S/. 0.0 S/. 0.0 S/. 0.0 S/. 0.0 

B. COSTOS DE 

INVERSION S/. 38,537.0      

C. EGRESOS  S/. 114,652.0 S/. 121,894.5 S/. 129,704.9 S/. 138,132.1 S/. 147,229.5 

Costo de ventas  S/. 88,748.9 S/. 93,186.4 S/. 97,845.7 S/. 102,738.0 S/. 107,874.9 

Gastos administrativos  S/. 15,667.8 S/. 15,667.8 S/. 15,667.8 S/. 15,667.8 S/. 15,667.8 

Gasto de ventas  S/. 0.0 S/. 0.0 S/. 0.0 S/. 0.0 S/. 0.0 

Impuesto a la renta  S/. 10,235.3 S/. 13,040.4 S/. 16,191.4 S/. 19,726.3 S/. 23,686.9 

D. FLUJO DE CAJA 

ECONOMICO -S/. 38,537.0 S/. 24,810.6 S/. 31,514.3 S/. 39,044.8 S/. 47,492.6 S/. 56,957.6 

cuota  S/. 350.0 S/. 350.0 S/. 350.0 S/. 350.0 S/. 350.0 

H. FLUJO DE CAJA 

FINANCIERO   S/. 24,460.6 S/. 31,164.3 S/. 38,694.8 S/. 47,142.6 S/. 56,607.6 

      Nota: En la tabla se puede observar el flujo de caja proyectado por 5 años. 
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Tabla 6  

Cálculo del VAN, TIR y Costo beneficio 

 

Costo de oportunidad del capital 10% 

VAN S/107,202.16 

TIR 78% 

PRI simple 2.45 años 

VAN Ingresos S/. 633,920.78 

VAN Egresos S/. 488,181.62 

VAN Egresos + inversión S/. 526,718.62 

Costo Beneficio S/. 1.2035 

  

ESTADO DE RESULTADOS 

DEL AÑO 1 AL AÑO 5 

(Expresado en Soles) 

  

Ventas S/. 851,432.9 

Costo de Ventas S/. 490,393.7 

Utilidad Bruta S/. 361,039.2 

Gastos de Operación  
Gastos de Administración S/. 78,339.0 

Utilidad Operativa S/. 282,700.2 

Otros ingresos y gastos  
Ingresos Financieros  
Gastos Financieros S/. 1,750.0 

Utilidad antes de impuesto S/. 280,950.2 

Impuesto a la renta 29.5% S/. 82,880.3 

Utilidad Neta S/. 198,069.9 

 

  Interpretación  

Al llevar a cabo la proyección de inversión al momento de implementar las estrategias en 

la empresa, se requiere de un monto de inversión de S/. 38,537.00, indicando que el 

proyecto es rentable pues se obtiene el retorno de la inversión en un plazo de 2 años y 

medio; de igual manera, mediante el análisis del costo beneficio, brinda un resultado de 

1.20, siendo un buen indicador, pues se va a  obtener mayores beneficios con respecto a los 

costos. Finalmente, en un plazo de 5 años se obtendrá una utilidad de S/    198,069.9 soles. 
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3.5.Determinar el impacto ambiental y social 

La implementación de las estrategias resultantes del modelo estratégico de negocios tiene 

un impacto social interno y externo significativo, debido a que el cliente interno, va a 

mejorar su productividad en la empresa, pues va a tener mejores herramientas para 

desarrollar su trabajo, además de obtener mayor conocimiento con respecto a los nuevos 

softwares, incluso gracias a la optimización de procesos de ventas, logística y 

contabilidad, los ingresos tienden a aumentar, permitiendo al Gerente brindar aumentos 

o bonos a los colaboradores. Por otro lado, el cliente externo tendrá una mejor 

experiencia al realizar su compra, pues con la identidad de marca se puede mejorar la 

relación con el cliente, brindando así un servicio personalizado.  

 

El impacto ambiental es considerado en el modelo estratégico de negocios, sobre todo 

por el aumento de uso de medicamentos debido al COVID19. Debido a ello, con los 

pronósticos de ventas se planea realizar compras más eficientes, evitando de esta manera 

desechar productos por caducidad. Asimismo, se plantea recolectar tabletas y cápsulas 

que se encuentren en mal estado de conservación, los sobrantes de un tratamiento como 

jarabes y pastillas y productos farmacéuticos abiertos, para llevarlos a la Gerencia 

Regional de Salud La Libertad, el cual es punto fijo más cercano de recolección de 

medicamentos vencidos y no utilizables del hogar. 

 

A su vez, al adquirir el hardware y software necesario para el buen funcionamiento de 

las estrategias seleccionadas, da paso a la reducción del uso de papel, debido a que los 

procesos de ventas, logística y contabilidad serán digitales, incluso la energía eléctrica 

será moderada, usando el hardware cuando sea necesario. 
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CAPÍTULO IV: DISCUSIÓN Y CONCLUSIONES 

4.1 Limitaciones 

La limitación más relevante se dio en el proceso de la evaluación de la 

rentabilidad, pues la empresa TUFARMA E.I.R.L al no contar con estados financieros, 

imposibilitaba ver la realidad económica de la empresa. Debido a ello fue necesario 

solicitar diversos documentos a Gerencia para la realización de dichos estados 

financieros, los cuales fueron: boletas de venta diarios, facturas de compras de 

mercadería, pago a los colaboradores mediante planilla, comprobantes mensuales de 

pago a la SUNAT, inventario actual y anotaciones de gastos diversos en el transcurso 

de los años, además de contabilizar el valor de la cantidad de muebles y enceres para 

obtener su respectiva depreciación, pago de alquiler y servicio de luz. Sin embargo, la 

falta de control de mercadería por medio de un Kardex impidió la obtención de los 

costos de venta de los diferentes productos y a su vez limitó el conocimiento del 

inventario final e inicial de las existencias. Esta situación, hizo que la elaboración de los 

estados financieros demandase más tiempo y sobre todo que el resultado final sea 

inexacto.   

Por otro lado, el poco personal existente en la empresa TUFARMA E.I.R.L. 

y especialmente su falta de cocimiento acerca del concepto de modelo estratégico de 

negocios, impidió recolectar de manera eficiente la información interna de la empresa. 

Sumado a ello, el reciente ingreso de los 2 colaboradores limitó de opiniones más 

certeras referente a la problemática, impidiendo visualizar una comparativa as is y to be 

de la organización.  
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4.2 Discusiones 

   

  En esta investigación al evaluar la rentabilidad de la empresa TUFARMA E.I.R.L., 

se pudo encontrar que la razón de rendimiento sobre los activos (ROA); es decir, la 

rentabilidad económica, indica que, por cada sol invertido en los activos en el año 2019, 

el retorno de ellos es del 15.62%, mientras que en el año 2020 se tiene un retorno del 

35.65%, lo cual indica que se obtuvo un crecimiento muy notorio; sin embargo, en el año 

2021 se obtuvo un ROA de 29.34% evidenciando la baja de este indicador,  esto se debe 

a la fuerte demanda de productos farmacéuticos en épocas de pandemia surgida en el año 

2020, pues en el 2021 las personas afectadas por esta enfermedad fueron menos que el 

año anterior por tal motivo, las ventas bajaron, se pronostica  que para posteriores años 

bajen las ventas aún más, llegando a niveles como en el año 2019. Por otro lado, en cuanto 

al análisis de la rentabilidad financiera, la cual está compuesta por la rentabilidad sobre 

los recursos propios (ROE), Por otro lado, en cuanto al análisis de la rentabilidad 

financiera, estando compuesto por la rentabilidad sobre los recursos propios (ROE), da 

un resultado de 20.80% en el año 2019, en el año 2020 un resultado de 57.08%, mientras 

que en el 2021 se tiene 42.56%; lo cual indica que por cada sol de inversión, su retorno 

es de 20.80% la rentabilidad del patrimonio en  el 2019, en el 2020 un retorno de 57.08% 

y en el 2021 de 42.56%, siendo un indicador inestable pero aún sigue siendo bueno, ya 

que si alguien desea invertir en el negocio, le será muy beneficioso ver este resultado ya 

que su inversión se recuperará rápidamente. 

Con respecto al aumento de rentabilidad en el auge de la pandemia, estos resultados 

son similares a los del estudio de Lozano et. al (2021) donde la empresa automotriz del 

distrito de Tarapoto aumentó en los últimos ejercicios, pues el ROS creció a 4.75% en el 

2020, el ROA a 4.48%, el ROE a 37% y ROCE a 112% desde el 2017 al 2020, debido a 

la cantidad de ventas realizadas generados por la adecuada gestión de inventarios y 

estrategias de venta en el último ejercicio, asimismo, fue de ayuda que la mayoría de sus 

clientes fueron beneficiados con el programa REACTIVA PERÚ, con la liberación de 

CTS, BONOS Y AFP. 

Asimismo, Sandoval & Velarde (2021) en su estudio hacen uso de los mismos 

indicadores de rentabilidad, en la cual la empresa de transporte minero en el año 2019 

tuvo una rentabilidad sobre activos (ROA) de 5%, la rentabilidad sobre recursos propios 

(ROE) fue de 45%, rendimiento del capital empleado (ROCE) fue del 89% y el 
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rendimiento sobre las ventas (ROS) fue del 3%; sin embargo, en el 2020 la empresa no 

fue rentable, debido a los altos costos de ventas, gastos ventas y administrativos, pero 

sobre todo en el aumento de los gastos financieros y la falta de estrategias acorde a sus 

necesidades.  En tal sentido, bajo lo referido anteriormente y al evaluar estos resultados, 

se constata que la rentabilidad fue evaluada con indicadores efectivos, los cuales 

indicaron un resultado positivo para la empresa TUFARMA E.I.R.L., mostrando que se 

encuentra en capacidad de seguir mejorando su servicio y cartera de productos. 

En la investigación al Analizar las características del enfoque de D’ Alessio para 

proponer un modelo estratégico de negocio; en primer lugar, se realizó la matriz de 

articulación de los criterios temáticos del enfoque de D’ Alessio junto con la problemática 

de la empresa, la cual fue determinada mediante una entrevista al Gerente General, 

siendo: la Baja rentabilidad, Falta de digitalización en sus procesos, Falta de gestión de 

inventarios y ventas, Falta de presencia en redes sociales, Falta de publicidad, 

Contabilidad deficiente y Falta de estrategias de ventas. Resultando los siguientes 

criterios: Situación actual; la asignación de Visión, misión, valores, y código de ética; la 

evaluación externa; evaluación interna; objetivos de largo plazo y las estrategias en 

acción; decisión y elección de estrategias; la puesta en marcha de las estrategias; revisión 

estratégica (BSC) y el plan estratégico integral. Luego, se realizó la matriz de análisis por 

cada criterio seleccionado determinando su importancia Estos resultados son 

corroborados con la investigación de (Cáceres, et al., 2016 y Arista, et al., 2017), pues se 

realiza bajo la misma metodología, plasmando las 03 etapas para un correcto 

procedimiento, siendo estas: Formulación y planeamiento: Visión, misión, valores y 

código de ética, asimismo la Dirección e implementación: La puesta en marcha 

estratégica y finalmente el Control y evaluación: La revisión estratégica. Del mismo 

modo, (Ponce de León y Oliveros, 2015 y Asto, et al., 2019) siguieron los lineamientos 

definidos por Fernando D’ Alessio, considerando a su vez una recolección eficiente de 

data para un análisis más completo de la organización. Es así que se comprueba que 

mientras mejor estructurada se encuentren las características del eje temático, se puede 

establecer la relación y tomar con mayor importancia a algunos puntos en el planeamiento 

estratégico. 

En tercer lugar, es preciso identificar los criterios del enfoque de D’ Alessio para 

proponer un modelo estratégico de negocio, para lo cual fue necesario identificar los 

criterios temáticos del enfoque de D’ Alessio resultantes y plasmarlos en un plan 
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estratégico integral, el cual presente una versión holística de las estrategias necesarias 

para la empresa farmacéutica. Dicho plan estratégico integral estuvo compuesto por la 

misión, visión, intereses organizacionales, objetivos a largo plazo, principios cardinales, 

valores, código de ética, tablero de control, recursos, estructura organizacional y planes 

operativos.  

Estos resultados son corroborados por Montilla et al., (2015) quienes concluyen 

que el plan estratégico integral sirve como hoja de ruta para la empresa, el cual tiene que 

tener un control y ajustar constantemente las acciones corporativas del sector. Así como 

también Ponce de León y Oliveros (2015), quienes afirman que el plan estratégico integral 

es una herramienta que reúne los aspectos principales de la estrategia de la organización, 

además de cómo van a ser cumplidos y los indicadores alineados con la visión. Debido a 

ello se reafirma que el plan estratégico integral va a permitir que la empresa TUFARMA 

E.I.R.L. tenga un referente con respecto a los objetivos que desea alcanzar. 

En esta investigación al diseñar y validar el modelo estratégico de negocio para 

mejorar la rentabilidad de la farmacia TUFARMA E.I.R.L., se obtuvo el modelo ideal del 

plan estratégico, donde se plasman los elementos tomados en cuenta, así como las 03 

etapas, las cuales son Formulación/ Planeamiento que a su vez tiene consigo la situación 

actual de la organización, considerando el establecimiento de la misión, visión y valores. 

Siguiendo con la auditoría externa mediante el análisis PESTE y el análisis de 

competidores; para luego realizar la auditoría interna mediante el AMOFHIT. Con ello 

se establecen los objetivos a largo plazo, permitiendo continuar con el proceso 

estratégico. En la segunda fase Implementación/ Dirección se encuentran ya definidas las 

estrategias de la organización, resultando 04, las cuales serán de ayuda a la empresa 

TUFARMA E.I.R.L. Con respecto a la última fase Evaluación/ Control, esta se encuentra 

presente en las anteriores, pues todo lo realizado tiene que ser revisado y evaluado. Esto 

quiere decir que un plan estratégico es de ayuda a la organización, pues es un 

procedimiento secuencial que es monitoreado en todas sus fases y se adapta a las 

necesidades de la empresa, permitiendo elaborar estrategias que ayudan al cumplimiento 

de sus objetivos. Por otro lado, se obtiene la factibilidad mediante la proyección de 

inversión, indicando que con un capital invertido de S/. 38,537.00, se obtendrá una 

ganancia de S/. 197,291.13 en un plazo de 5 años. 
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Estos resultados son corroborados por González & González (2015) quienes 

concluyen en su investigación que la planificación estratégica es un proceso participativo 

y dinámico donde participan todas las áreas, donde se debe considerar aspectos internos 

y externos del sector para ser de más ayuda. Por tanto, se asegura que la participación 

interna de todas las áreas en la entidad es de vital importancia para desarrollo un buen 

modelo estratégico de negocios, así como también el análisis externo, pues ambos 

garantizan estrategias resultantes que cooperan al logro de los objetivos. Asimismo, 

Bravo et al, (2018) concluyen que el modelo estratégico influye positivamente en la 

organización, puesto que, al ser elaborado con ayuda de los integrantes de la mediana 

organización, propusieron estrategias similares como el uso masivo de redes sociales y la 

implantación del sistema de control de inventarios, las cuales requirieron de inversión, 

pero tuvieron una alta tasa de retorno. Asimismo, estos resultados son similares a los de 

Saca (2020), quien en su empresa de estudio de comida rápida, concluye que la evaluación 

económica permite que la implementación del modelo estratégico sea viable, debido a 

que los resultados de los indicadores económicos son positivos como por ejemplo el VAN 

tiene un monto de S/1,917.38 soles, y su retorno de la inversión estaría en un 12.01% 

(TIR), mientras que el beneficio/costo ascendería a 1.51, lo que indica que los beneficios 

obtenidos superan a los costos en 0.51 céntimos. De igual manera, estos resultados son 

corroborados por Cieza y Mori (2020), quienes en su investigación de una empresa del 

rubro tecnológico concluyen que el impacto económico del modelo estratégico es positivo 

para la empresa pues tiene un Van 8045 y un TIR 34.41%, mostrando así un costo 

beneficio de 1,26, lo cual significa que por un S/. 1 sol de venta la ganancia será de 26 

céntimos. Es así que, al revisar los resultados, se sostiene que las estrategias llevan 

consigo una inversión importante para la empresa, pero gracias al análisis mediante el 

modelo estratégico de negocio, el plan de acción por cada estrategia y sus respectivas 

inversiones, traen consigo una notable tasa de retorno y un costo de beneficio bueno que 

va a permitir a la organización una ventaja competitiva y el cumplimiento de sus 

objetivos. 
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4.3 Implicancias  

De igual manera, la implicancia práctica, brindará un significativo valor a la 

empresa TUFARMA E.I.RL., pues la propuesta de un modelo estratégico de negocios 

lleva consigo el análisis exhaustivo de la organización dando como resultado 

estrategias que ayuden a sus objetivos, las cuales a su vez tienen un respectivo plan de 

acción. Dichos planes por cada estrategia definen el objetivo a alcanzar, los 

involucrados, los hitos para llevar a cabo las acciones y su respectiva inversión junto 

a su tasa de retorno en un plazo de 05 años, lo cual ser á de ayuda a mejorar la 

rentabilidad de la empresa TUFARMA E.I.RL. 

 

Por otro lado, la implicancia metodológica, tiene mucha importancia, debido a 

que el modelo estratégico de negocio ayuda a optimizar el flujo de los procesos 

deficientes, colaborando con las metas y objetivos propuestos de la empresa. Es así 

como cada estrategia trae consigo una mejora en los diversos cuellos de botella 

encontrados, como es el caso del proceso de ventas, debido a que, gracias al análisis 

de la demanda, permite que se conozca el sector, ofreciendo los productos precisos 

para la clientela y a su vez satisfaciendo sus necesidades. Por otro lado, con respecto 

al proceso de publicidad, la creación de identidad de marca permite distinguir a la 

empresa de la competencia, pudiendo establecer contacto con los clientes, así como 

también incrementar los canales digitales y mejorar la confiabilidad. Así mismo, el 

sistema integrado de ventas y logística da paso a un control de stock óptimo de los 

productos, evitando las mermas e insatisfacciones por parte de los clientes. Finalmente, 

el sistema contable mejora la toma de decisiones de la empresa con respecto a las 

inversiones, pues permite ver el estado financiero de la organización.  
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4.4 Conclusiones  

- Se diseñó el modelo estratégico de negocios bajo el enfoque de D’ Alessio para 

mejorar la rentabilidad en la empresa TUFARMA E.I.R.L., lo cual se resume en los 

planes de acción de las estrategias resultantes del plan estratégico de negocios. Es así 

como se tienen 04 estrategias: Analizar la demanda de productos para elaboración de 

pronóstico de ventas, con un costo de inversión de S/. 3,500.00 soles, lo cual a su vez 

aumentaría la venta de productos, pues realizar el estudio de mercado va a permitir 

conocer la preferencia de los productos en las diversas épocas del año. Por otro lado, 

la creación de identidad de marca y uso de redes sociales, con un costo de inversión 

de S/. 16,980.00 soles, lo cual trae consigo el incremento de satisfacción de clientes y 

su fidelización junto con el incremento de ventas, debido a la existencia de canales 

digitales. Asimismo, al Implementar un sistema de logística y ventas integrado, se 

obtiene la seguridad de que no falte stock y la optimización de dichos procesos, para 

ello se requiere de una inversión de S/. 10,499.00 soles. De igual manera, al 

Implementar un sistema contable para el análisis financiero y control de riesgos, va a 

permitir visualizar el estado de la empresa y la capacidad de inversión que se puede 

dar, el costo de inversión para dicho sistema son S/. 3,000.00 soles. Las estrategias 

mencionadas cuentan con una tasa interna de retorno del 78% y un costo beneficio de 

1.2035, indicando que los proyectos son viables y se podrá recuperar rápido el dinero 

invertido.  

 

- Se evaluó la rentabilidad en la empresa TUFARMA E.I.RL., a través de la elaboración 

de estados financieros de los años 2019, 2020 y 2021, los cuales indicaron un nivel de 

ventas de S/. 52,890.00, S/. 82,708.00 y S/. 63,252.00 soles respectivamente. Lo cual 

indica que la empresa debido a la pandemia tuvo un notable crecimiento con respecto 

a las ventas, por ende, sus utilidades son mayores a las esperadas, pues en el año 2019 

se obtuvo una utilidad neta de S/.6,5810.00 soles, en el 2020 se obtuvo S/. 20,380.00, 

mientras que en el 2021 se obtuvo S/. 21,056.00 soles. Así mismo, se puede ver que 

sus activos corrientes son mayores a sus pasivos, lo cual indica que la empresa puede 

hacer frente a sus deudas a corto plazo sin ningún problema, se aclara que la empresa 

TUFARMA E.I.R.L. es sostenible económicamente, siendo los estados financieros 

validados por un contador colegiado y corroborados por el Gerente General.  
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- Se analizaron las características del enfoque de D’ Alessio para proponer un modelo 

estratégico de negocios, mediante la revisión del libro El Proceso Estratégico: Un 

Enfoque de Gerencia (2da Edición), identificando como características Situación 

actual, visión, misión, valores y código de ética, evaluación interna, Objetivos de largo 

plazo y las estrategias en acción, Decisión y elección de estrategias, La puesta en 

marcha de las estrategias, Revisión estratégica (BSC), Competitividad de las 

organizaciones y Plan estratégico integral y futuro de la organización. Dichas 

características fueron tomadas en cuenta al momento de la realización del modelo 

estratégico, permitiendo un análisis más completo y detallado.  

 

- Se identificaron los criterios del enfoque de D’ Alessio que se pueda considerar para 

proponer un modelo estratégico de negocio, resultando un plan integral que sirva a la 

Gerencia visualizar un resumen de la propuesta, lo cual es plasmada en una hoja de 

ruta conteniendo la misión, visión, intereses organizacionales, valores, los objetivos a 

largo plazo, código de ética y planes de acción; es decir, las etapas completas del 

enfoque de D’ Alessio, las cuales sirvieron para un mejor análisis de la organización y 

la obtención de estrategias vinculadas a los objetivos. 

 

- Se validó el modelo estratégico de negocio para mejorar la rentabilidad de la empresa 

TUFARMA E.I.R.L., resultando la viabilidad bajo el cumplimiento de los indicadores 

del modelo estratégico de negocios bajo el enfoque de D’ Alessio, el cual a su vez es 

factible mostrado en la proyección de ingresos de cada estrategia. La validación de 

viabilidad y factibilidad fue por parte de dos Doctores especialistas en la materia, 

verificando la veracidad y cumplimiento de los indicadores del eje temático. 
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4.5 Recomendaciones 

 

- Se recomienda a la empresa TUFARMA E.I.R.L. llevar a cabo las 4 estrategias 

propuestas, las cuales son Analizar la demanda de productos para elaboración de 

pronóstico de ventas, la creación de identidad de marca y uso de redes sociales, 

Implementar un sistema de logística y ventas integrado e Implementar un sistema 

contable para el análisis financiero y control de riesgos, pues trae consigo resultados 

financieros rentables y sobre todo son de ayuda al cumplimiento de sus objetivos. A su 

vez, se sugiere a la alta dirección enfocarse en el uso de un plan estratégico que permita 

visualizar la proyección de ingresos en un plazo de 5 años, así como realizar acciones 

proactivas para prevenir los riesgos y amenazas al momento de llevar a cabo cada 

estrategia, mediante un análisis de sensibilidad para mayor confiabilidad con respecto a 

los resultados monetarios. 

- Se recomienda a la empresa TUFARMA E.I.R.L. tomar énfasis en la implementación 

del sistema integrado de ventas y logística pues va a permitir conocer las existencias en 

el Kardex y fijar de manera correcta los precios de los productos. Asimismo, se 

recomienda implementar el sistema contable, pues al ingresar los datos del sistema 

anterior, la empresa podrá conocer su realidad económica, permitiendo a la Gerencia 

tomar mejores decisiones financieras. 

- Se recomienda a los colaboradores de la empresa TUFARMA E.I.R.L., leer el libro 

“Plan estratégico: Un enfoque de Gerencia”, de Fernando D’ Alessio Ipinza, para un 

mayor conocimiento de la ventaja competitiva que trae consigo y la importancia de la 

colaboración de los miembros de la organización, para una mejor eficiencia al 

determinar el tipo de estrategias a implementar. 

- Se recomienda a la empresa TUFARMA E.I.R.L., el uso de indicadores para los 

procesos importantes, debido a que de esa manera es más fácil identificar y dar 

seguimiento a los cuellos de botella, como también, brindar solución ante la 

problemática. A su vez, revisar antecedentes del modelo estratégico de negocios bajo 

diferentes metodologías para una mejor orientación y solución. 

- Se sugiere a la empresa TUFARMA E.I.R.L. brindar un seguimiento a los objetivos 

estratégicos, mediante los indicadores plasmados en el Balance Scorecard para verificar 

su eficiencia y eficacia. Asimismo, revisar la factibilidad para corroborar la proyección 

de ingresos en el plazo de 5 años y analizar si es conveniente la inversión monetaria.  
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ANEXOS 

Anexo N° 1. Matriz de Consistencia 

Tabla 7  

Matriz de consistencia.  

Título de investigación:  

Problema de investigación Objetivos Variables Metodología 

¿Qué aspectos de la metodología de D’ 

Alessio se pueden considerar para 

proponer un diseño de modelo estratégico 

de negocio que incremente la rentabilidad 

en la empresa TUFARMA E.I.R.L., 

Nepeña – Áncash, 2022? 

General: Variable 1: Fáctica Tipo de investigación  

Diseñar un modelo estratégico de negocio 

bajo el enfoque de D’ Alessio para mejorar la 

rentabilidad de la farmacia TUFARMA 

E.I.R.L., Nepeña – Áncash, 2022. 

Rentabilidad 

De acuerdo con el enfoque: Cuantitativo 

De acuerdo con el fin: Aplicada 

De acuerdo con el alcance: Descriptivo 

Hipótesis Específicos Eje temático  Diseño de investigación: Diseño no Experimental 

La investigación no contará con hipótesis, 

pues según Hernández, Fernández y 

Baptista, 2014 refieren que, las 

investigaciones descriptivas no tienen 

hipótesis, en ese sentido esta 

investigación al ser de carácter 

propositivo – descriptivo y al no 

contrastarse con descripciones 

estadísticas, carece de hipótesis. 
 

 

 

Evaluar la rentabilidad de la farmacia 

TUFARMA E.I.R.L., Nepeña – Áncash, 

2022. 

Metodología de D’ 

Alessio 

 

Población: 

Muestra  

Estados financieros de la 

empresa TUFARMA 

E.I.R.L de los años 2019, 

2020 y 2021. 

Analizar las características del enfoque de D’ 

Alessio para proponer un planeamiento 

estratégico de farmacia TUFARMA E.I.R.L., 

Nepeña – Áncash, 2022. 

Técnicas e instrumentos 

Entrevista Guía de entrevista 

Análisis documental Ficha de registro 

Identificar los criterios bajo el enfoque de D’ 

Alessio para proponer un modelo estratégico 

de negocio de farmacia TUFARMA E.I.R.L., 

Nepeña – Áncash, 2022. 

Diseñar y validar el modelo estratégico de 

negocio para mejorar la rentabilidad de 

farmacia TUFARMA E.I.R.L., Nepeña – 

Áncash, 2022. 

 

Eje propositivo  

Modelo estratégico de 

negocio 
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Anexo N° 2. Matriz Operacional de variables 

 

Tabla 8  

Matriz operacional de variables.  

 

 Variable Dimensiones Indicadores 

F
á

ct
ic

a
 

Rentabilidad 

Rentabilidad Económica Retorno sobre activos (inversión)(ROA) 

Rentabilidad Financiera Retorno sobre patrimonio (ROE) 

Rentabilidad exigida a los 

capitales empleados 
Rendimiento del capital empleado (ROCE) 

Rendimiento de ventas Rendimiento de las ventas (ROS) 

  Eje Temático Sub-Ejes Temáticos 

E
je

 T
em

á
ti

c
o

 

Metodología de 

D’ Alessio 

Etapa 1: Formulación y 

planeamiento 

Situación actual 

Visión, misión, valores, y código de ética 

Contexto global y la evaluación externa 

Evaluación interna 

Objetivos de largo plazo y las estrategias en 

acción 

Decisión y elección de estrategias 

Etapa 2: Dirección e 

implementación 
Implementación de estrategias 

Etapa 3: Evolución y control Revisión estratégica (BSC) 

Etapa 4: Final 

Competitividad de las organizaciones  

Plan estratégico integral y futuro de la 

organización   

  Eje Propositivo Sub-Ejes Propositivos 

E
je

 P
ro

p
o

si
ti

v
o

 

Modelo 

Estratégico de 

Negocio 

Etapa 1: Formulación y 

planeamiento 

Diagnostico situacional de la empresa 

Visión, misión, valores, y código de ética 

Evaluación externa 

Evaluación interna 

Intereses organizacionales y Objetivos de largo 

plazo  

Proceso estratégico 

Etapa 2: Dirección e 

implementación 
Implementación estratégica  

Etapa 3: Evolución y control Revisión estratégica (BSC) 

Plan de implementación Plan de implementación estratégica 

Análisis de la inversión 

estratégica 
VAN y TIR 

 

 

 

 

 



 “Modelo estratégico de negocios bajo el enfoque de D' 

Alessio para mejorar la rentabilidad de la farmacia 

TUFARMA E.I.R.L., Nepeña - Áncash, 2022" 

Malhaber Cueva, D.; Velásquez Díaz, A. Pág. 70 

 

Anexo N° 3. Matriz de procedimientos 

 

Tabla 9 

Matriz de procedimientos.  

Fases Objetivo Específico Actividades /Acciones 
Técnicas/Herramientas/ 

Sucesión de Hechos 

F
a

se
 1

: 
D

ia
g
n

ó
st

ic
o
 

Evaluar la rentabilidad de la 

farmacia TUFARMA E.I.R.L. 

Realizar entrevista al Gerente General 

para identificar problemas existentes 

en la empresa TUFARMA E.I.R.L 

Entrevista 

  

Estudio de los comprobantes de 

ingresos y egresos de la empresa 

TUFARMA E.I.R.L. 

Análisis documental 

Realizar los estados financieros  Ficha de registro 

Análisis de la rentabilidad Estados financieros  

F
a

se
 2

: 
R

ev
is

ió
n

 e
 i

n
te

g
ra

ci
ó
n

 

Analizar las características del 

enfoque de D’ Alessio para 

proponer un planeamiento 

estratégico  

Realizar la matriz de articulación 

 

Realizar la matriz de análisis 

 

Entrevista 

 

Revisión bibliográfica 

 

Identificar los criterios bajo el 

enfoque de D’ Alessio que se 

pueda considerar para 

proponer un modelo 

estratégico de negocio 

Identificar los criterios de D’ Alessio 

mediante el plan estratégico integral 

 

Plan estratégico integral 

 

F
a

se
 3

: 
D

is
eñ

o
 /

 p
ro

p
u

es
ta

 y
 v

al
id

ac
ió

n
. 

Diseñar y validar el modelo 

estratégico de negocio para 

mejorar la rentabilidad de la 

farmacia. 

Viabilizar el proyecto mediante le 

diseño del modelo estratégico de 

negocio. 

Realizar la factibilidad del proyecto, 

mediante la proyección de ingresos 

Validar junto a expertos la viabilidad 

y factibilidad del proyecto. 

 

Revisión los resultados 

obtenidos en la integración 

de la información. 

 

Diseño preliminar del 

modelo estratégico. 

 

Búsqueda y selección de 

expertos. 

Juicio de expertos. 

Retroalimentación y ajustes 

Propuesta final. 
 

Actividades técnicas y herramientas utilizadas en el proceso investigativo, de 

acuerdo con los objetivos específicos. 
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Anexo N° 4. Matrices para evaluación de expertos - Validación de 

instrumentos de la variable “Rentabilidad” 

 

Figura 10  

Evidencia de Validación de expertos del eje propositivo Modelo estratégico de negocios.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Ing. Edward Alberto Vega Gavidia, Ms. 
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Figura 11  

Evidencia de Validación de expertos de la variable fáctica de rentabilidad.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Dra. Calvanapón Alva Flor Alicia 
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GUÍA DE ENTREVISTA N° 01 

Buenos días/tardes, somos estudiantes de la carrera de Ingeniería Empresarial de la 

Universidad Privada del Norte, estamos desarrollando nuestra tesis titulada “Modelo estratégico de 

negocios bajo el enfoque de D' Alessio para mejorar la rentabilidad en la farmacia TUFARMA 

E.I.R.L., Nepeña – Áncash, 2022". El presente cuestionario se efectuará al Gerente General de la 

farmacia “TUFARMA E.I.R.L”, el Sr. Wily Edgardo Alayo Mendoza, relacionado a la 

RENTABILIDAD. Las respuestas son de naturaleza CONFIDENCIAL por lo que se le pide 

responder con HONESTIDAD y SERIEDAD, los datos recolectados solo se usaran con fines 

académicos. Agradecemos su gentil participación. 

RENTABILIDAD ECONÓMICA 

¿Considera que las inversiones en su farmacia generan una buena rentabilidad? 

 

¿La farmacia es reconocida dentro de su sector? 

 

¿La rotación de inventarios es alto? 

 

RENTABILIDAD FINANCIERA 

¿La empresa realiza el cálculo de la rentabilidad financiera mensualmente? ¿Por qué? 

 

¿Existen meses donde la farmacia no logra su margen de ventas?  

 

¿Se cuenta con apalancamiento financiero? 

 

 

 

 

¡GRACIAS POR SU GENTIL RESPUESTA! 
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FICHA DE REGISTRO N° 01: REGISTRO DE VENTAS 

Figura 12 

Ficha de registro de ventas. 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: La Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administración Tributaria (SUNAT) 

 

TIPO SERIE Nº RAZON SOCIAL R.U.C.

TOTALES S/. -                                                    -                      -                      

REGISTRO DE VENTAS

FECHA
COMPROBANTE CLIENTE

VALOR DE VENTA I.G.V. TOTAL
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FICHA DE REGISTRO N° 02: REGISTRO DE COMPRAS 

 

Figura 13 

Ficha de registro de compras.  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: La Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administración Tributaria (SUNAT) 

TIPO SERIE Nº RAZON SOCIAL R.U.C.

TOTALES S/. -                                                    -                      -                      

TOTAL

REGISTRO DE COMPRAS 

FECHA
COMPROBANTE PROVEEDOR

VALOR DE COMPRA I.G.V.
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FICHA DE REGISTRO N° 03: LIBRO DIARIO 

Figura 14 

Ficha de registro de libro diario.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

Fuente: La Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administración Tributaria (SUNAT)  

Nº Op Fecha Detalle / Glosa Codigo Denominacion Debe Haber

totales -                              -                              

Operación Cuenta contable asociada a la operación Movimiento
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 FICHA DE REGISTRO N° 04: BALANCE DE COMPROBACIÓN 

Figura 15 

Ficha de registro de balance de comprobación.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: La Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administración Tributaria (SUNAT) 

 

COD DENOMINACION DEBE HABER DEUDOR ACREEDOR activo pas-patrimonio PERDIDAS GANANCIAS

SUMAS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

SALDOS 0.00 0.00
TOTALES 0.00 0.00 0.00 0.00

BALANCE DE COMPROBACIÓN 
CUENTA SUMAS DEL MAYOR SALDOS DEL MAYOR SITUACION FINANCIERA RESULTADO POR FUNCION
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FICHA DE REGISTRO N° 05: ESTADO DE RESULTADOS POR FUNCIÓN  

Figura 16 

Ficha de registro de estado de resultados integrales.  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: La Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administración Tributaria (SUNAT) 

 

( + ) VENTAS -                            

( - ) COSTO DE VENTAS -                            

UTILIDAD BRUTA -                            

( - ) GASTOS ADMINISTRATIVOS -                            

( - ) GASTOS DE VENTAS -                            

( + ) OTROS INGRESOS

( - ) OTROS GASTOS

UTILIDAD OPERATIVA -                            

( + ) INGRESOS FINANCIEROS

( - ) GASTOS FINANCIEROS

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO -                            

( - ) IMPUESTO A LA RENTA 29.5% -                            

UTILIDAD NETA -                            

ESTADO DE RESULTADOS INTEGRALES POR FUNCION

(EXPRESADO EN SOLES)
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FICHA DE REGISTRO N° 06: ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA 

 Figura 17 

 Ficha de registro de estado de situación financiera 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

               

               Fuente: La Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administración Tributaria (SUNAT) 

-                             

EFECTIVO Y EQUIVALENTE DE EFECTIVO -                            CUENTAS POR PAGAR COMERCIALES TERCEROS -                             

MERCADERIAS -                            

TOTAL ACTIVO CORRIENTE -                    -                     

PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO (NETO) -                             

-                     

TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE -                    -                     

-                             

-                             

-                     

TOTAL ACTIVO -                    -                     

(EXPRESADO EN SOLES)

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

ACTIVO NO CORRIENTE PASIVO NO CORRIENTE

ACTIVO PASIVO Y PATRIMONIO

ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE

TRIBUTOS, CONTRAPRESTACIONES Y APORTES AL SISTEMA

TOTAL PASIVO CORRIENTE

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

TOTAL PASIVO NO CORRIENTE

TOTAL PASIVO

PATRIMONIO

CAPITAL

RESULTADO DEL EJERCICIO

TOTAL PATRIMONIO
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Anexo N° 5. Matrices para evaluación de expertos - Validación de 

instrumento del Eje Propositivo “Modelo Estratégico de Negocios” 

        

Figura 18 

Evidencia de Validación de expertos del eje propositivo Modelo estratégico de negocios.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Ing. Edward Alberto Vega Gavidia, Ms. 
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Figura 19 

Evidencia de Validación de expertos del eje propositivo Modelo estratégico de negocios.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Ing. Candy Vanessa Veneros Castro, Mg. 
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GUÍA DE ENTREVISTA N° 02 

Buenos días/tardes, somos estudiantes de la carrera de Ingeniería Empresarial de la 

Universidad Privada del Norte, estamos desarrollando nuestra tesis titulada “Modelo 

estratégico de negocios bajo el enfoque de D' Alessio para mejorar la rentabilidad de la 

farmacia TUFARMA E.I.R.L., Nepeña – Áncash, 2022". La presente entrevista se realiza 

con fines educativos para tener CONOCIMIENTOS GENERALES DE LA 

ORGANIZACIÓN. Las respuestas son de naturaleza CONFIDENCIAL, por el cual se le 

pide que responde de manera HONESTA, ya que sus respuestas son muy valiosas para 

nuestro estudio.  

CARGO: Gerente General 

EMPRESA: “TUFARMA E.I.R.L.” 

FECHA: 

 

1. ¿Cuál es el rubro de la empresa y a que se dedica?  

 

2. ¿Cuáles son los objetivos de la empresa?  

 

3. ¿Cuáles son las fortalezas y las debilidades que se evidencian en la empresa?  

  

4. ¿Qué diferencia tiene la empresa “TUFARMA E.I.R.L.” de la competencia?  

 

5. ¿Qué aspectos mejoraría dentro de la empresa para brindar una mejor atención al 

público? 

 

6. ¿Qué productos le generan mayor utilidad? 

 

7. ¿Cuál es su ganancia promedio en ventas mensuales? 

 

8. ¿Qué estrategias se han utilizado para incrementar su rentabilidad? 

 

9. ¿Considera que los clientes se encuentran satisfechos con el servicio y la calidad 

del producto?  

 
¡GRACIAS POR SU VALIOSO TIEMPO! 
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Anexo N° 6. Desarrollo del Modelo estratégico de negocio 

1. DIAGNÓSTICO SITUACIONAL DE LA EMPRESA  

1.1.Datos generales de la empresa 

 

La empresa seleccionada para realizar el trabajo de investigación es la siguiente: 

− Nombre Comercial: TUFARMA E.I.R.L 

− Número de RUC :    20604323437 

 

Figura 20 

Ficha RUC de TUFARMA E.I.R.L. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: SUNAT 
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1.2.Servicios y/o productos ofertados 

La empresa TUFARMA E.I.R.L ofrece la venta de medicamentos genéricos y de 

marca, además de cosméticos y artículos de tocador. 

 

1.3.Estructura organizacional de la TUFARMA E.I.R.L 

 

Figura 21 

Organigrama de la TUFARMA E.I.R.L. 

 

 

 

 

 

 

 

1.4.Realidad Problemática 

 

La empresa TUFARMA se encuentra ubicada en Nepeña – Áncash, donde 

se dedican a la venta de medicamentos genéricos y de marca, cosméticos y 

artículos de tocador. Lamentablemente, pese al incremento de participación en el 

mercado por la COVID 19, la empresa TUFARMA E.I.R.L. ha demostrado la falta 

de adaptabilidad al cambio, pues en los más de 02 años que lleva en el mercado, 

algunos de sus procesos siguen siendo deficientes, ya que no van de la mano con 

la tecnología. Es más, en todo este tiempo no ha creado una identidad de marca 

con sus clientes, lo cual no le permite fidelizarlos y abarcar mayor público. Por 

otro lado, la falta de seguimiento contable impide ver el estado financiero de la 

empresa, repercutiendo en que la Gerencia no tome buenas decisiones con 

respecto a las inversiones para mejorar el negocio. Asimismo, en lo que concierne 

a la gestión de inventarios, al ser un control manual, es común que pase por 

desapercibido la falta de ciertos productos, generando incomodidades en los 

Gerente General

Encargado de 

ventas

Encargado de 

ventas
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clientes, adicional a ello solo venden de manera física y no cuentan con canales 

digitales para una mejor publicidad y mayor alcance de público. 

  

2. VISIÓN, MISIÓN, VALORES Y CÓDIGOS DE ÉTICA 

 

2.1.Visión 

 

−  Visión actual 

“Ser líder en el mercado y posicionarnos por la calidad del servicio que 

brindamos”. 

 

− Visión Propuesta 

Ser reconocidos como la farmacia líder en el distrito de Nepeña para el año 

2023, brindando una buena calidad de servicio y variedad de productos, 

asegurando el bienestar y satisfacción del cliente. 

 

2.2.Misión  

 

− Misión actual 

Ofrecer productos de calidad, proporcionando seguridad al público 

peruano. Debido a ello, la empresa TUFARMA E.I.R.L. afirma su 

compromiso profesional.  Asimismo, buscamos inspirar el crecimiento 

profesional y humano, de modo que resulte en la maximización las utilidades 

de la empresa. 

 

−   Misión Propuesta 

Ofrecer servicio y productos de calidad, al mejor precio de todo el 

distrito de Nepeña, apoyados por procesos eficientes gracias al uso de 

innovadora tecnología corporativa, lo cual permite generar valor al negocio, 

al desarrollo profesional de los colaboradores y a la cartera de clientes, 

contribuyendo con el desarrollo del país de forma sostenible y con 

responsabilidad social y ambiental. 



 “Modelo estratégico de negocios bajo el enfoque de D' 

Alessio para mejorar la rentabilidad de la farmacia 

TUFARMA E.I.R.L., Nepeña - Áncash, 2022" 

Malhaber Cueva, D., Velásquez Díaz, A.     Pág. 86 

 

 

2.3.Valores de la organización  

 

Tabla 10  

Valores de la organización. 

Valores 

Terminales Instrumentales 

Rentabilidad Honestidad 

Moralidad Humanidad 

Responsabilidad Compromiso 

Innovador Empatía 

Nota: La tabla muestra los datos brindados por la gerente de la TUFARMA E.I.R.L, en el cual 

se indica que valores promueven ellos a sus colaboradores.  

 

2.4.Código de ética 

 

1. El farmacéutico debe tener como prioridad el bienestar del cliente.  

2. Proporcionar información veraz y adecuada a cada cliente.  

3. Priorizar la necesidad del cliente antes que el beneficio comercial. 

4. Respetar las diferencias culturales y personales de los clientes.  

5. Establecer una comunicación personalizada que humanice y facilite el acto 

profesional con el cliente. 

6. El farmacéutico mantendrá actualizada su competencia profesional.  

7. Evitar prácticas, comportamientos o condiciones de trabajo que 

perjudiquen el juicio profesional.  

8. El químico farmacéutico va a respetar las normativas dictaminadas por el 

Estado, cooperando para mayor beneficio a los clientes. 
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3. EVALUACIÓN EXTERNA 

3.1.Análisis PESTEL 

 

Tabla 11 

Matriz de análisis PESTEL. 

 

FUERZAS OPORTUNIDADES AMENAZAS 

P
o
lí

ti
co

 

Decreto Supremo 046-02020-PCM 

permite circulación de vehículos de 

transporte de carga durante crisis por 

Covid-19 (Gobierno del Perú, 2020). 

Mediante el Decreto Supremo 

N016-2019-sa se da la 

modificación del reglamento 

de establecimientos 

farmacéuticos, simplificando 

medidas administrativas para 

el funcionamiento de las 

boticas. (Gobierno del Perú, 

2020) 

Decreto supremo N° 021-2001-SA, 

el cual establece que para el 

funcionamiento de establecimientos 

dedicados al expendio de productos 

farmacéuticos deben cumplir con 

normas y especificaciones que 

señalan las buenas prácticas del 

MINSA. De igual forma, se debe 

contar obligatoriamente con un 

profesional químico farmacéutico 

colegiado, podrán ser sancionadas 

con una multa de hasta 1.5 unidades 

impositivas tributarias (UIT) 

(Gobierno del Perú, 2001). 

E
co

n
ó
m

ic
o

 

Las ventas de las boticas y farmacias 

avanzaron en un 13.6%, debido al 

continuo aumento de la demanda de 

productos farmacéuticos y de 

cuidado personal. (Gestión, 2019) 

Hay cerca de 8.000 farmacias 

públicas en el país que están 

desabastecidas de 

medicamentos genéricos, 

según la Asociación de 

Farmacias y Boticas 

Independientes del Perú (El 

comercio, 2020). 

Decreto Supremo Nº 094-2020-

PCM, el cual indica que farmacias y 

boticas podrán atender incluso 

durante el horario de la 

inmovilización total por el COVID-

19. Esto, con la finalidad de que se 

puedan atender casos urgentes (El 

Peruano, 2019). 
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La industria farmacéutica local 

reunida en la Asociación de 

Industrias Farmacéuticas Nacionales 

(ADIFAN) solicitó al cuerpo 

médico que procure diversificar y en 

el peor de los casos dar alternativas a 

sus prescripciones médicas para el 

tratamiento del COVID 19, con el fin 

de que todos sean atendidos. 

(ADIFAN, 2020) 

S
o
ci

a
l 

Hogares aumentan su consumo en 

farmacias gracias al cuidado personal 

(Retail, 2019). 

Usuarios reportan prácticas abusivas 

por parte de farmacias durante el 

estado de emergencia, con respecto al 

alza de precios de productos. (Salud 

con Lupa,2020) 

 

El 50% de peruanos prefiere comprar 

medicinas de marca pese a que su 

costo sea elevado. (Prialé,2019) 

Automedicación puede 

agravar salud de pacientes con 

Covid-19, pues se detectaron 

más de 300 reacciones 

adversas. (Ministerio de Salud, 

2020) 

T
ec

n
o
ló

g
ic

o
 Existencia de aplicativos como 

AhorroMED que analizan las boticas 

y farmacias formales en un radio de 

hasta tres kilómetros de distancia del 

usuario para hallar el medicamento 

que busca, comparar los precios y 

sugerir dónde es más barato. 

(Conexión Esan, 2019). 

Aumento de las ventas online 

de productos farmacéuticos 

mediante el E-commerce. 

(GS1 Perú, 2019) 

E
co

ló
g
ic

o
 Transportes ecológicos de 

medicamentos como contribución a 

los Objetivos de Desarrollo 

Sostenible, lo cual beneficia al medio 

ambiente debido a que se usará 

bicicleta como medio de transporte. 

(Álvarez, et.al., 2019) 
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Ley N° 30884 regula consumo de 

bienes de plástico de un solo uso que 

generan riesgo para la salud pública 

y/o el ambiente, estableciendo un 

precio a las bolsas de plástico. (El 

Peruano, 2019) 

La DIGEMID ha instalado 

contenedores en diversos puntos de 

la capital y el interior del país, para 

que las personas puedan depositar 

medicamentos vencidos o en mal 

estado que pueda poner en riesgo 

nuestra salud, para su posterior 

destrucción. (Colegio Químico 

Farmacéutico del Perú,2020) 

L
eg

a
l 

  

Ley de Genéricos 4494 que 

declara a los medicamentos, 

productos biológicos y 

dispositivos médicos como 

parte esencial del derecho a la 

salud y dispone medidas para 

garantizar su disponibilidad. 

La cual indica que, si las 

farmacias y/o boticas no 

cuentan con este tipo de 

productos, se les aplicará una 

multa de 4UIT (Ministerio de 

Salud, 2019). 

Proyecto de Ley 5237, 

la cual regula el precio de los 

medicamentos ante la 

emergencia nacional contra el 

COVID-19, la cual establece 

un precio justo para la 

ciudadanía y constantes 

evaluaciones y controles a 

farmacias y boticas para su 

cumplimiento (Valdez, 2020). 

Nota: La tabla muestra información de distintas fuentes de información; lo cual sirvió para 

analizar el entorno actual del país y su influencia en la farmacia de estudio.  
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3.2.Las 5 fuerzas competitivas de Porter 

Evalúa el microentorno de la empresa. Porter muestra cinco fuerzas que afectan 

el entorno competitivo de una empresa, en este caso, de una dedicada a la venta 

de medicamentos genéricos, de marca, artículos de tocador y cosméticos. 

Figura 22 

Las 5 fuerzas de Porter 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3.3.Matriz de evaluación de factores externos (MEFE) 

 

Después de haber determinado las oportunidades y amenazas que pueden 

afectar a la empresa en estudio; como siguiente paso se asigna un peso a cada factor 

que varía según el grado de importancia, donde su sumatoria da un resultado de 

100%. Así mismo, se asigna un valor según cada factor, siendo para oportunidades 

3 y 4 mientras que, para amenazas, se asignan valores de entre 1 y 2; al multiplicar 

el peso con el valor da una ponderación para cada factor externo y la suma de estos 

permite saber el estado actual de la empresa. 

RIVALIDAD ENTRE 

COMPETIDORES 

Farmacia Central 

MasSalud Farma 

Botica Econofarma 

Botica La Merced 

AMENAZA DE NUEVOS 

ENTRANTES 

      Apertura de Boticas  

Sucursal de farmacias 

potenciales (Mifarma, 

Inkafarma) 

AMENAZA DE SUSTITUTOS 

Tiendas naturistas 

Bodega Luisito II 

PODER DE 

NEGOCIACIÓN 

CON CLIENTES 

Las personas residentes 

tienen un poder de 

negociación alto, 

debido a que el Distrito 

de Nepeña cuenta con 

distintos 

establecimientos 

farmacéuticos, lo cual 

hace que el cliente 

tenga más opciones de 

compra, pudiendo 

elegir el más 

conveniente. 

PODER DE 

NEGOCIACIÓN 

CON 

PROVEEDORES 

El poder de 

negociación con los 

proveedores es alto, 

debido a que existen 

variedad de empresas 

que comercializan 

productos 

farmacéuticos haciendo 

que la b tenga una 

amplia cartera de 

proveedores. 
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Peso: 

 0% = sin importancia  

100% = muy importante  

 

Calificación 

1 = amenaza grave  

3 = oportunidad menor 

2 = amenaza menor 

4 = oportunidad elevada 

 

Tabla 12  

Matriz de evaluación de factores externos (MEFE). 

 

FACTORES DETERMINANTES DE ÉXITO  Peso Valor Ponderación 

OPORTUNIDADES 

Libre Circulación de vehículos de transporte de 

carga durante crisis por Covid-19 
0.05 4 0.2 

Cumplimiento de normas y especificaciones de 

buenas prácticas del MINSA para el funcionamiento 

de una botica o farmacia  

0.05 4 0.2 

Aumento de la demanda de productos farmacéuticos 

y de cuidado personal en un 13.6%. 
0.06 4 0.24 

Atención de farmacias al público incluso durante el 

horario de la inmovilización total por el COVID-19.  
0.06 4 0.24 

Diversificar y dar alternativas a las prescripciones 

médicas para el tratamiento del COVID 19, con el 

fin de que el paciente sea atendido. 

0.04 4 0.16 

Hogares aumentan su consumo en farmacias gracias 

al cuidado personal  
0.05 4 0.2 

El 50% de peruanos prefiere comprar medicinas de 

marca pese a que su costo sea elevado.  
0.06 4 0.24 

Existencia de aplicativos para buscar y sugerir 

boticas o farmacias que tienen de medicamentos con 

precios accesibles. 

0.04 4 0.16 

Transportes ecológicos de medicamentos como 

contribución a los Objetivos de Desarrollo 

Sostenible 

0.03 3 0.09 

Regulación del consumo de plástico de un solo uso 

y que generan riesgo para la salud pública y/o el 

ambiente. 

0.03 3 0.09 
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Instalación de contenedores en diversos puntos del 

país, para depositar medicamentos vencidos o en 

mal estado para su posterior destrucción.  

0.03 3 0.09 

Sub total 0.50 
 

1.91 

AMENAZAS 

Simplificación de medidas administrativas para 

el funcionamiento de las boticas. 
0.06 2 0.12 

Desabastecimiento de medicamentos genéricos 0.08 1 0.08 

Prácticas abusivas por parte de farmacias durante 

el estado de emergencia, con respecto al alza de 

precios de productos. 

0.06 2 0.12 

Automedicación puede agravar salud de 

pacientes con Covid-19, pues se detectaron más 

de 300 reacciones adversas. 

0.07 1 0.07 

Ventas online de productos farmacéuticos 

mediante redes sociales y páginas web. 
0.07 2 0.14 

Se aplicará una multa de 4UIT si las farmacias 

y/o boticas no cuentan con disponibilidad de 

medicamentos genéricos 

0.08 1 0.08 

Regulación del precio de los medicamentos ante 

la emergencia nacional contra el COVID-19 
0.08 2 0.16 

Sub total 0.50 
 

0.77 

TOTALES 1.00 
 

2.68 

      Nota: La matriz indica el resultado de la evaluación de factores externos. 

El resultado obtenido es de 2.68, donde las amenazas obtuvieron un 0.77 y las 

oportunidades 1.91, lo cual significa que se tienen que tomar acciones para 

aprovechar esas oportunidades y plasmar estrategias para minimizar las amenazas. 
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3.4.Identificación de los Factores Críticos de Éxito 

 

Tabla 13 

Matriz de identificación de factores críticos de éxito. 

 

Detalle 
Factor crítico 

de éxito 

− Ventas online de productos farmacéuticos mediante redes 

sociales y páginas web 

− Existencia de aplicativos para la buscar y sugerir boticas o 

farmacias que tienen de medicamentos con precios accesibles. 

Diversidad de 

canales de 

venta 

− Regulación del consumo de plástico de un solo uso y que 

generan riesgo para la salud pública y/o el ambiente 

− Instalación de contenedores en diversos puntos del país, para 

depositar medicamentos vencidos o en mal estado para su 

posterior destrucción. 

− Transportes ecológicos de medicamentos como contribución a 

los Objetivos de Desarrollo Sostenible 

Contribución 

con el medio 

ambiente 

− Se aplicará una multa de 4UIT si las farmacias y/o boticas no 

cuentan con disponibilidad de medicamentos genéricos 

− Aumento de la demanda de productos farmacéuticos y de 

cuidado personal en un 13.6%. 

− Hogares aumentan su consumo en farmacias gracias al cuidado 

personal. 

− El 50% de peruanos prefiere comprar medicinas de marca pese 

a que su costo sea elevado. 

− Desabastecimiento de medicamentos genéricos 

− Libre Circulación de vehículos de transporte de carga durante 

crisis por Covid-19 

Abastecimient

o de fármacos 

− Automedicación puede agravar salud de pacientes con Covid-

19, pues se detectaron más de 300 reacciones adversas. 

Calidad de 

atención 
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− Atención de farmacias al público incluso durante el horario de 

la inmovilización total por el COVID-19. 

− Prácticas abusivas por parte de farmacias durante el estado de 

emergencia, con respecto al alza de precios de productos. 

− Cumplimiento de normas y especificaciones de buenas 

prácticas del MINSA para el funcionamiento de una botica o 

farmacia 

− Diversificar y dar alternativas a las prescripciones médicas para 

el tratamiento del COVID 19, con el fin de que el paciente sea 

atendido. 

− Regulación del precio de los medicamentos ante la emergencia 

nacional contra el COVID-19 

− Simplificación de medidas administrativas para el 

funcionamiento de las boticas. 

Cumplimiento 

de medidas 

impuestas por 

el Estado 

 

Nota: La matriz muestra el detalle de los factores críticos de éxito. 
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3.5.Matriz del perfil competitivo (MPC) 

 

Tabla 14  

Matriz de del perfil competitivo (MPC) 

Nota: La matriz muestra el detalle de las ponderaciones de los factores críticos de éxito. 

Según la Matriz de Perfil Competitivo, la farmacia TUFARMA E.I.R.L se 

encuentra en la tercera posición, comparada frente a dos competidores y un 

sustituto. Con respecto a los 5 factores claves considerados, donde mayor puntaje 

se obtuvo fue con la contribución al medio ambiente, pues se usa moderadamente 

los servicios de agua y luz, adicionalmente contribuye a la regulación del consumo 

de plástico. Su competencia más alta fue la Farmacia Central, la cual se destaca por 

acatar las medidas del Estado, regulando los precios de los medicamentos y 

siguiendo las especificaciones de las buenas prácticas del MINSA. Por otro lado, 

tenemos a MasSalud Farma, la cual se destaca por los diversos canales de venta y 

su buena atención al público. Finalmente, se encuentra el sustito en el último lugar, 

el cual es la Botica Econofarma, la cual recientemente ingresó al mercado y por el 

momento ofrece poca variedad de medicamentos, siendo mayormente genéricos. 

Factores claves 

del éxito  
P

o
n
d
er

ac
ió

n
 

 

Farmacia 

TUFARMA 

E.I.R.L  

MasSalud 

Farma 

Farmacia 

Central 

Botica 

Econofarma 

C
al

if
ic

ac
ió

n
 

P
o
n
d
er

ad
o

 

C
al

if
ic

ac
ió

n
 

P
o
n
d
er

ad
o

 

C
al

if
ic

ac
ió

n
 

P
o
n
d
er

ad
o

 

C
al

if
ic

ac
ió

n
 

P
o
n
d
er

ad
o

 

Diversidad de 

canales de venta 
0.19 2 0.38 3 0.57 3 0.57 2 0.38 

Contribución con 

el medio ambiente 
0.18 3 0.54 3 0.54 3 0.54 1 0.18 

Abastecimiento 

de fármacos 
0.25 2 0.5 3 0.75 3 0.75 1 0.25 

Calidad de 

atención 
0.19 3 0.57 3 0.57 3 0.57 2 0.38 

Cumplimiento de 

medidas impuestas 

por el Estado 

0.19 2 0.38 3 0.57 4 0.76 1 0.19 

   
2.37 

 
3 

 
3.19 

 
1.38 
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4. EVALUACIÓN INTERNA  

4.1.Cadena de valor de la TUFARMA E.I.R.L 

 

Figura 23 

Cadena de valor. 
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4.2.Análisis de los Grupos de Interés 

 

− Stakeholders externos 

 

Tabla 15  

Matriz de Stakeholders externos 

 

Stakeholders 

externos 
Proporcionan Interés 

Clientes 

− Datos legales y/o 

personales. 

− Pago por los productos. 

  

− Atención de calidad 

para el cliente. 

− Rapidez en la atención. 

− Precios no tan elevados. 

− Tener facilidades de 

pago. 

Proveedores 

de productos 

− Medicamentos 

genéricos. 

− Medicamentos de marca. 

− Productos de perfumería. 

− Productos de aseo 

personal. 

− Fidelidad por parte del 

comprador. 

− Pago inmediato. 

− Crecimiento de la 

demanda de la 

farmacia. 

− Contratos a largo plazo. 

Proveedores 

de papelería 
− Útiles de oficina. 

Proveedores 

de limpieza 
− Materiales de limpieza. 

Ministerio 

de Salud 

− Fichas de inspección y 

observaciones. 

− Regulaciones respecto al 

rubro farmacéutico. 

− Órdenes ministeriales. 

− Respeto de las normas 

establecidas. 

− Cumplimiento del 

levantamiento de 

observaciones. 

− Pago de tributos. 

Nota: La matriz indica los Stakeholders externos. 
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− Stakeholders internos 

 

Tabla 16  

Matriz de Stakeholders internos 
 

Stakeholders 

internos 
Proporcionan Interés 

Gerente 

general 

− Capital necesario 

para la inversión. 

− Normas generales. 

− Cronograma de 

capacitaciones. 

− Actas de mejora de 

procesos. 

− Rentabilidad. 

− Profesionalismo y 

ética. 

− Productividad 

máxima de los 

colaboradores. 

Encargado de 

Ventas 

− Lista de proveedores. 

− Cotizaciones. 

− Órdenes de compra. 

− Movimientos de 

inventario. 

− Reporte de ventas 

diarias. 

− Informe de quejas y 

reclamos. 

− Reporte de caja. 

− Pagos a tiempo. 

− Capacitaciones. 

− Bonos. 

− Órdenes de compra 

aprobadas. 
 

 

Nota: La matriz indica los Stakeholders internos. 
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4.3.Matriz (AMOFHIT) 

 

Tabla 17 

Matriz AMOFHIT. 

 

CATEGORIA FORTALEZAS DEBILIDADES 

Administrativa 

Las especificaciones de las 

labores son conocidas por los 

colaboradores. 

No desarrolla un proceso de 

planeamiento formal.  

El clima organizacional es 

bueno. 

No se actualiza la visión, misión 

y objetivos estratégicos.  

Existe comunicación efectiva. 
No desarrollan pronósticos de 

ventas, ni financieros.  

Los sueldos son efectivos. 
No monitorea el entorno, la 

competencia, ni la demanda. 

Las relaciones laborales son 

productivas. 
El diseño organizacional no es el 

adecuado. Se cumplen las medidas de 

seguridad e higiene. 

Marketing 

Incremento de participación en 

el mercado por el covid19. 

Los mercados no están 

segmentados adecuadamente.  

No se desarrolla investigación 

de mercado.  

No existe servicio posventa. 

La calidad de los productos es 

reconocida por los clientes. 

No existe publicidad que ayude 

a los objetivos de la 

organización. 

No se cuenta con equipo de 

marketing.  

Cuenta con pocos clientes leales. 

Operaciones 

Los proveedores son 

confiables y proveen insumos 

de calidad. 

No existen políticas y 

procedimientos de control de 

inventarios. 
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No existen políticas y 

procedimientos de control de 

costos. 

No existe tecnología que ayude a 

los procesos. 

No realizan delivery. 

Contabilidad y 

finanzas 

Se puede aumentar el capital a 

corto y/o largo plazo.  

No cuentan con estados 

financieros 

Se cuenta con un adecuado 

capital de trabajo.  

No se efectúan análisis de 

riesgos. 

Manejan presupuesto de 

compras. 

No se cuenta con un equipo de 

finanzas y contabilidad. 

Recursos humanos 

Se conocen las capacidades 

distintivas de todo el personal 

de la farmacia. 

Inexistencia de políticas de 

recursos humanos. 

Sistemas de 

información 

 
No se cuenta con un sistema de 

información que ayude a la toma 

de decisiones. 

Investigación y 

desarrollo 

 

No se cuenta con recursos 

suficientes para desarrollar un 

área de I+D. 

Nota: Esta matriz muestra las fortalezas y debilidades según las categorías del eje temático de la 

metodología de D’ Alessio. 

 

4.4.Matriz de Evaluación de Factores Internos (MEFI) 

Después de haber realizado un análisis exhaustivo de fortalezas y debilidades 

que tendría la organización, se procede a poner un peso a cada factor que varía según 

el grado de importancia dando un resultado final de 100%. Así mismo, se asigna un 

valor según cada factor, siendo para fortalezas 3 y 4 mientras que, para debilidades, 

se asignan valores de entre 1 y 2; al multiplicar el peso con el valor da una 

ponderación para cada factor interno y la suma de estos da un valor que es importante 

para determinar cómo es que se encuentra la empresa actualmente. 
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Peso:  

0% = sin importancia  

100% = muy importante 

 

 

 Calificación: 

1 = debilidad grave  

3 = fortaleza menor  

2 = debilidad menor  

4 = fortaleza importante 

Tabla 18  

Matriz de evaluación de Factores Internos (MEFI). 

 

FACTORES 

DETERMINANTES DE ÉXITO 
PESO VALOR PONDERACIÓN 

FORTALEZAS 

Las especificaciones de las labores son 

conocidas por los colaboradores. 
0.03 3 0.09 

El clima organizacional es bueno.  0.03 3 0.09 

Existe comunicación efectiva. 0.03 4 0.12 

Los sueldos son efectivos. 0.03 3 0.09 

Las relaciones laborales son productivas. 0.05 4 0.2 

Se cumplen las medidas de seguridad e 

higiene. 
0.03 3 0.09 

Incremento de participación en el 

mercado por el covid19. 
0.05 4 0.2 

La calidad de los productos que ofrece es 

reconocida por los clientes. 
0.05 4 0.2 

Los proveedores son confiables y 

proveen insumos de calidad. 
0.05 4 0.2 

Se puede aumentar el capital a corto y/o 

largo plazo 
0.04 4 0.16 

Se cuenta con un adecuado capital de 

trabajo 
0.04 4 0.16 
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Manejan presupuesto de compras 0.04 3 0.12 

Se conocen las capacidades distintivas de 

todo el personal de la farmacia. 
0.03 3 0.09 

Sub total 0.5   1.81 

DEBILIDADES 

No desarrolla un proceso de planeamiento 

formal. 
0.02 1 0.02 

No se actualiza la visión, misión y 

objetivos estratégicos. 
0.02 1 0.02 

No desarrollan pronósticos de ventas, ni 

financieros. 
0.04 1 0.04 

No monitorea el entorno, la competencia, 

ni la demanda. 
0.02 1 0.02 

El diseño organizacional no es el 

adecuado. 
0.02 1 0.02 

Los mercados no están segmentados 

adecuadamente por la empresa. 
0.03 2 0.06 

No se desarrolla investigación de 

mercado. 
0.02 1 0.02 

No existe servicio posventa. 0.01 2 0.02 

No existe publicidad que ayude a los 

objetivos de la organización. 
0.02 2 0.04 

No se cuenta con equipo de marketing. 0.02 2 0.04 

No cuenta con clientes leales. 0.03 1 0.03 

No existen políticas y procedimientos de 

control de inventarios. 
0.04 1 0.04 

No existen políticas y procedimientos de 

control de costos. 
0.03 1 0.03 
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No existe tecnología que ayude a los 

procesos. 
0.03 1 0.03 

No realizan delivery. 0.01 2 0.02 

No cuentan con estados financieros 0.04 1 0.04 

No se efectúan análisis de riesgo 0.03 1 0.03 

No se cuenta con un equipo de finanzas y 

contabilidad 
0.03 1 0.03 

Inexistencia de políticas de recursos 

humanos. 
0.01 2 0.02 

No se cuenta con un sistema de 

información que ayude a la toma de 

decisiones. 

0.02 2 0.04 

No hay recursos para desarrollar un área 

de I+D. 
0.01 2 0.02 

Sub total 0.5  0.63 

TOTAL 1  2.44 

 

Nota: La matriz plasma el resultado de la evaluación de factores internos. 

 

La matriz elaborada da un puntaje promedio total de 2.44, la cual está debajo del 

promedio, indicando una posición interna desfavorable, pues no está utilizando 

sus fortalezas para disminuir sus debilidades. 
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5. INTERESES DE LA FARMACIA TUFARMA E.I.R.L Y OBJETIVOS A 

LARGO PLAZO 

 

5.1.Intereses de la farmacia TUFARMA E.I.R.L 

 

Para que la farmacia tenga éxito dentro del sector farmacéutico, tiene los 

siguientes fines:  

1. Incrementar las ventas de medicamentos.  

2. Mayor participación en el sector farmacéutico en el mercado local.  

3. Implementar nuevos canales de compra. 

4. Digitalizar los procesos operativos 

 

5.2.Matriz de intereses de la TUFARMA E.I.R.L 

 

Los intereses organizacionales son los fines que la TUFARMA E.I.R.L 

quieren conseguir para tener éxito en el mercado local. Por tal motivo, en esta 

matriz se muestra la información de manera detallada, el cual se expone en la 

Tabla 19. Este análisis permitirá establecer los objetivos de largo plazo 

 

Tabla 19  

Matriz de intereses organizacionales (MIO). 

Intereses de la 

TUFARMA 

E.I.R.L. 

Vital Importante Periférico 

1. Incrementar 

las ventas de 

medicamentos. 

− Industria 

Farmacéutica 

Peruana (+) 

 

− Ministerio de Salud (+) 

− DIGEMID (Dirección 

General de 

medicamentos) (+) 

− Competidores (-) 

− Proveedor 

(+) 

 

2. Ampliar la 

participación 

en el mercado. 

− Bancos (+) 

 

− Comunidad (+) 

− Competidores (-) 

− Proveedor 

(+) 
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3. Mejorar la 

calidad de 

servicio. 

− Comunidad (+) 

− Industria 

Farmacéutica 

Peruana (+) 

− Comunidad (+) 

− Competidores (-) 
 

4. Digitalizar los 

procesos 

productivos 

− Comunidad (+) 

− Industria 

Farmacéutica 

Peruana (+) 

− Comunidad (+) 

− Competidores (-) 
 

Nota: En esta matriz se muestran los intereses comunes (+) y los intereses opuestos (-) de 

los intereses de la farmacia. 

 

5.3.Matriz de intereses de la TUFARMA E.I.R.L 

 

− OLP1: Incrementar las ventas en un 25% en los próximos 3 años. 

− OLP2: Aumentar la participación en el mercado en un 20% dentro de los 

próximos 4 años. 

− OLP3: Incrementar la satisfacción del cliente en un 35% en los próximos 4 

años. 

− OLP4: Digitalizar los procesos productivos en un 100% en los próximos 3 

años. 
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6. PROCESO ESTRATÉGICO 

6.1.Matriz FODA cruzado 

Tabla 20  

Matriz FODA cruzado. 

 

  FORTALEZAS DEBILIDADES 

  
F1 

Las especificaciones de las labores 

son conocidas por los colaboradores. 
D1 

No desarrolla un proceso de 

planeamiento formal. 

  
F2 El clima organizacional es bueno. D2 

No se actualiza la visión, misión y 

objetivos estratégicos. 

  
F3 Existe comunicación efectiva. D3 

No desarrollan pronósticos de ventas, 

ni financieros. 

  
F4 Los sueldos son efectivos. D4 

No monitorea el entorno, la 

competencia, ni la demanda. 

  
F5 

Las relaciones laborales son 

productivas. 
D5 

El diseño organizacional no es el 

adecuado. 

  F6 
Se cumplen las medidas de seguridad 

e higiene. 

D6 
Los mercados no están segmentados 

adecuadamente. 

  
D7 

No se desarrolla investigación de 

mercado. 

  
F7 

Incremento de participación en el 

mercado por el covid19. 

D8 No existe servicio posventa. 

  
D9 

No existe publicidad que ayude a los 

objetivos de la organización. 

  F8 
La calidad de los productos es 

reconocida por los clientes. 

D10 No se cuenta con equipo de marketing. 

  D11 No cuenta con clientes leales. 

  F9 
Los proveedores son confiables y 

proveen insumos de calidad. 

D12 
No existen políticas y procedimientos 

de control de inventarios. 

  
D13 

No existen políticas y procedimientos 

de control de costos. 
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  F10 
Se puede aumentar el capital a corto 

y/o largo plazo 

D14 
No existe tecnología que ayude a los 

procesos. 

  D15 No realizan delivery. 

  F11 
Se cuenta con un adecuado capital de 

trabajo 

D16 No cuentan con estados financieros 

  D17 No se efectúan análisis de riesgo 

  F12 Manejan presupuesto de compras 

D18 
No se cuenta con un equipo de finanzas 

y contabilidad 

  
D19 

Inexistencia de políticas de recursos 

humanos. 

  

F13 

Se conocen las capacidades 

distintivas de todo el personal de la 

farmacia. 

D20 

No se cuenta con un sistema de 

información que ayude a la toma de 

decisiones. 

  D21 
No hay recursos para desarrollar un 

área de I+D. 

OPORTUNIDADES FO DO 

O1 
Libre Circulación de vehículos de transporte de 

carga durante crisis por Covid-19 

Fortalecer alianzas con proveedores 

certificados (O1, F08 y F09) 

Elaborar el planeamiento formal en la 

farmacia. (D1, D2, D4, D5, D6, O2, O5) 

O2 

Cumplimiento de normas y especificaciones de 

buenas prácticas del MINSA para el 

funcionamiento de una botica o farmacia 

Capacitar constantemente al personal con 

respecto a las normativas que establece el 

MINSA para cumplir con lo establecido en 

las boticas y farmacias (O2, F1, F2, F3, F5, 

F6, F7) 

Analizar la demanda de productos para 

elaboración de pronóstico de ventas. (D3, D7, 

D11, D12, D13, O3, O6, O7) 

O3 
Aumento de la demanda de productos 

farmacéuticos y de cuidado personal en un 13.6%. 

Rediseñar el diagrama organizacional de la 

empresa mediante las necesidades de la 

farmacia. (D5, D10, D18, D19, D20, D21, O2, 

O4, O5, O6 Y O7) 

O4 

Atención de farmacias al público incluso durante 

el horario de la inmovilización total por el 

COVID-19. 

Diversificar portafolio con productos 

genéricos, de marca, además de productos 

de cuidado personal.  (O3, O7, O6, O5, F7, 

F8, F9, F10, F11, F12) 

Implementar el servicio post venta. (D8, O2, 

O3, O6) 

O5 

Diversificar y dar alternativas a las prescripciones 

médicas para el tratamiento del COVID 19, con el 

fin de que el paciente sea atendido. 

Establecer alianzas con aplicativos de 

búsqueda de boticas y farmacias (D9, O8) 
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O6 
Hogares aumentan su consumo en farmacias 

gracias al cuidado personal 

Contratar a personal de ventas para 

establecer horarios rotativos para la 

atención nocturna (O4, F4, F11) 

Adquirir equipos tecnológicos que ayuden a 

los procesos operativos de la farmacia. (D14, 

D20, O8) 

O7 
El 50% de peruanos prefiere comprar medicinas 

de marca pese a que su costo sea elevado. 

Establecer alianzas con aplicativos de 

búsqueda de boticas y farmacias (O8, F7, 

F9 y F11) 

Brindar servicio de delivery mediante 

transportes que no perjudiquen al medio 

ambiente (D11, D15, O9) 

O8 

Existencia de aplicativos para buscar y sugerir 

boticas o farmacias que tienen de medicamentos 

con precios accesibles. 

Brindar servicio de delivery mediante 

transportes que no perjudiquen al medio 

ambiente (O9, F1, F13) 

Implementar sistema contable para el análisis 

financiero y control de riesgos (D16, D17, 

D18, D20, O3, O6 Y O7) 

O9 

Transportes ecológicos de medicamentos como 

contribución a los Objetivos de Desarrollo 

Sostenible 

Capacitar al personal con respecto a la 

gestión de residuos y su tratamiento. (O10, 

F2 Y F6) 

Capacitar al personal con respecto a la gestión 

de residuos y su tratamiento. (O10, D1, D5) 

Creación de políticas de control de calidad de 

productos farmacéuticos (O11, D1, D5, D11). 

O10 

Regulación del consumo de plástico de un solo uso 

y que generan riesgo para la salud pública y/o el 

ambiente. 
Creación de políticas de control de calidad 

de productos farmacéuticos (O11, F1, F3, 

F5, F6, F9). 

Fortalecer alianzas con proveedores 

certificados (O1, D1, D3) 

O11 

Instalación de contenedores en diversos puntos del 

país, para depositar medicamentos vencidos o en 

mal estado para su posterior destrucción. 

Implementar el área de I+D (O3, O5, O6, O7, 

D21) 

AMENAZAS FA DA 

A1 
Simplificación de medidas administrativas para el 

funcionamiento de las farmacias. Implementar sistema integrado de ventas e 

inventarios. (A2, A3, A5, A6, A7, F1, F3, 

F5, F7, F10, F11, F12) 

Elaborar el planeamiento formal en la 

farmacia. (D1, D2, D4, D5, D6, A1) 

A2 Desabastecimiento de medicamentos genéricos 

Analizar la demanda de productos para 

elaboración de pronóstico de ventas. (D3, D7, 

D11, D12, D13, A2, A6) 

A3 

Prácticas abusivas por parte de farmacias durante 

el estado de emergencia, con respecto al alza de 

precios de productos. 
Capacitación constante al personal acerca 

de medicamentos referentes al SARS-

CoV-2. (A4, F6, F7, F9, F11, F13) 

Aumentar el stock de medicamentos para un 

correcto abastecimiento de la farmacia. (A2, 

A3, A6, D3, 

A4 

Automedicación puede agravar salud de pacientes 

con Covid-19, pues se detectaron más de 300 

reacciones adversas. 

Capacitación constante al personal acerca de 

medicamentos referentes al SARS-CoV-2. 

(A4, D6 y D11) 
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A5 
Ventas online de productos farmacéuticos 

mediante redes sociales y páginas web. 

Creación de identidad de marca y uso de 

redes sociales (A5, F2, F4, F5, F8, F9, F11, 

F12 y F13). 

Creación de identidad de marca y uso de redes 

sociales. (A5, D6, D7, D9, D11, D14, D20). 

Implementar sistema integrado de ventas e 

inventarios. (A2, A3, A5, A6, A7, D3, D17, 

D16) 

A6 

Se aplicará una multa de 4UIT si las farmacias y/o 

boticas no cuentan con disponibilidad de 

medicamentos genéricos 

Rediseñar el diagrama organizacional de la 

empresa mediante las necesidades de la 

farmacia. (A3, A7, F1, F2, F3, F4, F5, F7, 

F11, F13) 

Implementar el servicio post venta. (A5, D8) 

Implementar sistema contable para el análisis 

financiero y control de riesgos (A7, A3, D16, 

D17, D18, D20) 

A7 
Regulación del precio de los medicamentos ante la 

emergencia nacional contra el COVID-19 

Capacitación al personal referente al 

funcionamiento de las farmacias. (A1, F1, 

F2, F3) 

Brindar servicio de delivery mediante 

transportes que no perjudiquen al medio 

ambiente (D11, D15, A5) 

Implementar el área de I+D (A2, A6, D21) 

                   Nota: En esta matriz se evalúan cada uno de los factores sacados de la matriz AMOFHIT y PESTEL para elaborar estrategias y así mitigar su impacto. 
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6.2.Matriz PEYEA 

 

El uso de la Matriz PEYEA tiene como objetivo evaluar la estabilidad de la 

industria para optar por una postura estratégica. En la Tabla 21 se detalla el 

análisis y en la Figura 24 se muestra el grafico de la matriz.   

 

Tabla 21  

Matriz Posición Estratégica y Evaluación de la Acción (MPEYEA). 
 

 

Fortaleza Financiera (FF) Calificación Ventaja Competitiva (VC) 
Calific

ación 

P
o
si

ci
ó
n
 e

st
ra

té
g
ic

a 
In

te
rn

a 
 

1.-Retorno de la Inversión 3 1.-Participación en el mercado  -3 

2.-Apalancamiento 3 2.-Calidad del producto  -2 

3.-Liquidez 4 3.- Ciclo de Vida del Producto  -4 

4.-Capital requerido vs 

capital disponible 
3 4.-Lealtad del consumidor  -4 

5.-Flujo de Caja 4 
5.-Utilizacion de la capacidad 

de los competidores  
-4 

6.-Facilidad de salida del 

mercado 
4 6.-Conocimiento Tecnológico  -6 

7.- Rotación de 

Inventarios          3 

7.-Velocidad de introducción 

de nuevos productos  
-5 

Promedio  3.4 Promedio  -4.0 

 

Estabilidad del Entorno 

(EE) 
Calificación Fortaleza de la Industria (FI) 

Calific

ación 

P
o
si

ci
ó
n
 e

st
ra

té
g
ic

a 
E

x
te

rn
a 

  

1.- Cambios 

Tecnológicos 
-1 1.-Potencial de crecimiento 3 

2.-Tasa de Inflación -4 2.-Potencial de utilidades 3 

3.-Variabilidad de la 

demanda 
-3 3.-Estabilidad financiera 4 

4.-Rango de precios de 

los productos 

competitivos 

-4 4.-Conocimiento tecnológico 1 

5.-Rivalidad /presión 

competitiva 
-5 5.-Utilización de recursos 3 

6.-Barreras de entrada al 

mercado 
-4 6.-Intensidad de capital 3 

7.-Presión de productos 

sustitutos 
-3 

7.-Facilidad de entrada al 

mercado 
4 

    
8.-Poder de negociación de los 

productores  
3 

Promedio  -3.4 Promedio  3 
Nota: La matriz plasma la posición estratégica y la evaluación de la acción, a los cuales se 

asignaron valores acordes a la realidad de la empresa. 
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Figura 24 

Gráfico de la matriz PEYEA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Según la gráfica mostrada en la figura 16, mostrando un vector de (0.1; -

1.1), el análisis evidencia un cuadrante conservador, esto indica que la TUFARMA 

E.I.R.L debe estar a la expectativa de sus competidores y no correr riesgos 

excesivos. Por tal motivo, las estrategias a utilizar serían las siguientes. 

 

▪ Desarrollo de servicios 

▪ Penetración de mercado 

▪ Diversificación concéntrica 

▪ Difusión y desarrollo de mercado 

▪ Enfoque 

 

 

 

 

Y= FF+EE X= VC+FI 

Y= 0.1 X= -1.0 
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6.3.Matriz De Boston Consulting Group (MBCG) 

 

Tabla 22  

Matriz De Boston Consulting Group (MBCG) 

 

Cartera de 

productos 

V
en

ta
s 

(2
0
1
9
) 

P
a
rt

ic
ip

a
ci

ó
n

 

p
o
r 

p
ro

d
u

ct
o

 

V
en

ta
s 

(2
0
2
0
) 

P
a
rt

ic
ip

a
ci

ó
n

 

p
o
r 

p
ro

d
u

ct
o

 

P
a
rt

ic
ip

a
ci

ó
n

 

re
la

ti
v
a

 

T
a
sa

 d
e 

cr
e
ci

m
ie

n
to

 %
 

1. Medicamentos 

de marca 
44,124.23 51.33% 54,614.68 47% 1.16 0.24 

2. Medicamentos 

genéricos 
31,156.60 36.24% 46,898.80 41% 0.86 0.51 

3. Cosméticos 4,560.00 5.30% 5,214.56 5% 0.10 0.14 

4. Artículos de 

tocador 
6,125.78 7.13% 8,742.30 8% 0.16 0.43 

Total 85,966.61 100.00% 115,472.34 100.00%   

Nota: La matriz muestra los productos que tienen mayor participación relativa y alta tasa en el 

mercado. 

 

 

Figura 25. Gráfico de la matriz De Boston Consulting Group. 
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La empresa cuenta con 4 categorías de productos: Medicamentos de 

marca, medicamentos genéricos, cosméticos y artículos de tocador. Al 

desarrollar la matriz Boston Consulting (BCG) dio como resultado que los 

medicamentos de marca son productos vacos lecheras; es decir, tienen alta 

participación en el mercado y generan liquidez en la empresa. Por otro lado, 

los medicamentos genéricos están en la cuadrante estrella, indicando que tienen 

un crecimiento rápido y es conveniente que la organización invierta 

constantemente en dichos productos, con la finalidad de convertirlo en un 

producto vaca y lograr su consolidación en el mercado. Sin embargo, los 

artículos de tocador aún se encuentran en el cuadrante del signo de 

interrogación, necesitando mayor inversión para que puedan ascender de 

cuadrante. Por último, los cosméticos se encuentran en el cuadrante perro, 

teniendo una baja participación en el mercado, es por ello que la empresa debe 

evaluar la posibilidad de ya no invertir en dichos productos. 

 

6.4.Matriz Interna – Externa (MIE) 

 

Tabla 23  

Matriz Interna y Externa (MIE). 

 

Región  Celdas Prescripción  Estrategia 

1 I, II, IV 
Crecer y 

construir  

Intensivas 

Integración 

2 III, V y VII 
Retener y 

mantener 

Penetración en el mercado 

Desarrollo de productos  

3 VI, VIII y IX 
Cosechar o 

desinfectar 
Defensivas 

Nota: Esta matriz indica el tipo de estrategia que es adecuada para la empresa en estudio, en 

función de las matrices MEFE y MEFI. 

 

Tabla 24  

Puntajes totales para del MEFI y MEFE 

 

 

Nota: En esta tabla se muestra el resumen de los puntajes totales 

de los valores obtenidos del MEFI y MEFE 

Matriz Puntuación 

MEFI 2.44 

MEFE 2.62 
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Figura 26 

Matriz MIE.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Esta matriz indica que de acuerdo con las puntuaciones 

establecidas por las matrices MEFE y MEFI, el cuadrante resultante sería 

“V”, lo cual es retener y mantener, esto mediante estrategias de desarrollo 

de productos y penetración en el mercado. 

 

6.5. Matriz de la Gran Estrategia (MGE) 

Mediante un análisis actual de la farmacia E.I.R.L., se determinó que se 

encuentra en el Cuadrante III. Se considera que la empresa en estudio está 

compitiendo en industrias con un crecimiento lento y con posición competitiva débil. 

Esto quiere decir que se deben de tomar acciones importantes para evitar la caída y 

posible liquidación de la entidad. 

Las estrategias para utilizar serian:  

− Desarrollo de mercados 

− Penetración en el mercado 

− Desarrollo de productos 

− Integración horizontal 

− Desposeimiento  

− Liquidación 
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Figura 27 

Matriz de gran de la gran estrategia. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

6.6.Matriz de selección de estrategias  

 

Tabla 25  

Matriz de selección de estrategias. 

Estrategias específicas 
Estrategia 

Alternativa 

M
F

O
D

A
 

M
P

E
Y

E
A

 

M
B

S
G

 

M
IE

 

M
G

E
 

T
o

ta
l 

Tipo de 

Estrategia 
Decisión 

E1. Fortalecer alianzas con 

proveedores certificados 

integración 

hacia atrás 
X  X   2 

Estrategia de 

contingencia 

No 

selecciona

da 

E2. Capacitar constantemente 

al personal referente a las 

normativas que establece 

el MINSA para cumplir 

con lo establecido en las 

boticas y farmacias 

Interna X     1 
Estrategia de 

contingencia 

No 

selecciona

da 

E3. Diversificar portafolio 

con productos genéricos, 

de marca, además de 

productos de cuidado 

personal 

Diversificación 

concéntrica 
X X    2 

Estrategia de 

contingencia 

No 

selecciona

da 



 “Modelo estratégico de negocios bajo el enfoque de D' 

Alessio para mejorar la rentabilidad de la farmacia 

TUFARMA E.I.R.L., Nepeña - Áncash, 2022" 

Malhaber Cueva, D., Velásquez Díaz, A.     Pág. 116 

 

E4. Contratar a personal para 

de ventas para establecer 

horarios rotativos para la 

atención nocturna 

Penetración en 

el mercado 
X X  X X 4 

Estrategia 

retenida 

Selecciona

da 

E5. Establecer alianzas con 

aplicativos de búsqueda 

de boticas y farmacias 

Desarrollo de 

mercado 
X   X X 3 

Estrategia 

retenida 

Selecciona

da 

E6. Brindar servicio de 

delivery mediante 

transportes que no 

perjudiquen al medio 

ambiente 

Desarrollo de 

mercado 
X   X X 3 

Estrategia 

retenida 

Selecciona

da 

E7. Creación de políticas de 

control de calidad de 

productos farmacéuticos 

Interna X     1 
Estrategia de 

contingencia 

No 

selecciona

da 

E8. Elaborar el planeamiento 

formal en la farmacia 
Interna X     1 

Estrategia de 

contingencia 

No 

selecciona

da 

E9. Analizar la demanda de 

productos para 

elaboración de pronóstico 

de ventas 

Desarrollo de 

productos 
X X  X X 4  Selecciona

da 

E10. Implementar el servicio 

post venta 
Interna X     1 

Estrategia de 

contingencia 

No 

selecciona

da 

E11. Adquirir equipos 

tecnológicos que ayuden 

a los procesos operativos 

de la farmacia 

Desarrollo de 

mercado 
X   X X 3 

Estrategia 

retenida 

Selecciona

da 

E12. Capacitar al personal con 

respecto a la gestión de 

residuos y su tratamiento 

Interna X     1 
Estrategia de 

contingencia 

No 

selecciona

da 

E13. Fortalecer alianzas con 

proveedores certificados 

integración 

hacia atrás 
X  X   2 

Estrategia de 

contingencia 

No 

selecciona

da 

E14. Rediseñar el diagrama 

organizacional de la 

empresa mediante las 

necesidades de la 

farmacia. 

Interna X     1 
Estrategia de 

contingencia 

No 

selecciona

da 

E15. Capacitación al personal 

referente al 

funcionamiento de las 

farmacias. 

Interna X     1 
Estrategia de 

contingencia 

No 

selecciona

da 

E16. Aumentar el stock de 

medicamentos para un 

correcto abastecimiento 

de la farmacia. 

Diversificación 

concéntrica 
X X    2 

Estrategia de 

contingencia 

No 

selecciona

da 
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E17. Capacitación constante al 

personal acerca de 

medicamentos referentes 

al SARS-CoV-2 

Interna X     1 
Estrategia de 

contingencia 

No 

selecciona

da 

E18. Creación de identidad de 

marca y uso de redes 

sociales 

Penetración en 

el mercado 
X X  X X 4 

Estrategia 

retenida 

Selecciona

da 

E19. Implementar sistema 

integrado de ventas e 

inventarios 

Desarrollo de 

mercado 
X   X X 3 

Estrategia 

retenida 

Selecciona

da 

E20. Implementar sistema 

contable para el análisis 

financiero y control de 

riesgos 

Desarrollo de 

mercado 
X   X X 3 

Estrategia 

retenida 

Selecciona

da 

E21. Implementar el área de 

I+D 
Desarrollo de 

productos 
X X  X X 4 

Estrategia 

retenida 

Selecciona

da 

Nota: En esta matriz se seleccionan las estrategias principales. 

 

Después De filtrar las estrategias en la matriz, se tomó como 9 estrategias 

retenidas, las cuales tienen un puntaje de 3 y 4. 

E4 
Contratar a personal para de ventas para establecer horarios rotativos para la 

atención nocturna 

E5 Establecer alianzas con aplicativos de búsqueda de boticas y farmacias 

E6 
Brindar servicio de delivery mediante transportes que no perjudiquen al medio 

ambiente 

E9 Analizar la demanda de productos para elaboración de pronóstico de ventas 

E11 
Adquirir equipos tecnológicos que ayuden a los procesos operativos de la 

farmacia 

E18 Creación de identidad de marca y uso de redes sociales 

E19 Implementar sistema integrado de ventas e inventarios 

E20 Implementar sistema contable para el análisis financiero y control de riesgos 

E21 Implementar el área de I+D 
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6.7.Matriz Cuantitativa del Planeamiento Estratégico (MCPE) 

 

Tabla 26  

Matriz del planeamiento estratégico.  

 

FACTORES CLAVE 

P 

E 

S 

O 

ALTERNATIVAS ESTRATÉGICAS 

E4 E5 E6 E9 E11 E18 E19 E20 E21 

PA TPA PA TPA PA TPA PA TPA PA TPA PA TPA PA TPA PA TPA PA TPA 

OPORTUNIDADES 

Libre Circulación de vehículos de transporte de 

carga durante crisis por Covid-19 
0.05 3 0.15 3 0.15 3 0.15 3 0.15 3 0.15 3 0.15 4 0.2 3 0.15 3 0.15 

Cumplimiento de normas y especificaciones de 

buenas prácticas del MINSA para el 

funcionamiento de una botica o farmacia  

0.05 3 0.15 3 0.15 4 0.2 3 0.15 4 0.2 4 0.2 4 0.2 4 0.2 4 0.2 

Aumento de la demanda de productos 

farmacéuticos y de cuidado personal en un 

13.6%. 

0.06 4 0.24 4 0.24 4 0.24 4 0.24 4 0.24 4 0.24 4 0.24 4 0.24 4 0.24 

Atención de farmacias al público incluso 

durante el horario de la inmovilización total por 

el COVID-19.  

0.06 4 0.24 4 0.24 4 0.24 4 0.24 4 0.24 3 0.18 4 0.24 4 0.24 3 0.18 

Diversificar y dar alternativas a las 

prescripciones médicas para el tratamiento del 

COVID 19, con el fin de que el paciente sea 

atendido. 

0.04 3 0.12 3 0.12 3 0.12 4 0.16 4 0.16 3 0.12 3 0.12 4 0.16 4 0.16 

Hogares aumentan su consumo en farmacias 

gracias al cuidado personal  
0.05 4 0.2 4 0.2 4 0.2 4 0.2 4 0.2 4 0.2 4 0.2 4 0.2 4 0.2 

El 50% de peruanos prefiere comprar medicinas 

de marca pese a que su costo sea elevado.  
0.06 3 0.18 4 0.24 4 0.24 4 0.24 4 0.24 4 0.24 3 0.18 4 0.24 4 0.24 
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Existencia de aplicativos para buscar y sugerir 

boticas o farmacias que tienen de 

medicamentos con precios accesibles. 

0.04 3 0.12 4 0.16 4 0.16 3 0.12 4 0.16 3 0.12 3 0.12 3 0.12 3 0.12 

Transportes ecológicos de medicamentos como 

contribución a los Objetivos de Desarrollo 

Sostenible 

0.03 3 0.09 3 0.09 4 0.12 3 0.09 3 0.09 3 0.09 3 0.09 3 0.09 3 0.09 

Regulación del consumo de plástico de un solo 

uso y que generan riesgo para la salud pública 

y/o el ambiente. 

0.03 3 0.09 3 0.09 3 0.09 3 0.09 3 0.09 3 0.09 3 0.09 3 0.09 3 0.09 

Instalación de contenedores en diversos puntos 

del país, para depositar medicamentos vencidos 

o en mal estado para su posterior destrucción.  

0.03 3 0.09 3 0.09 3 0.09 3 0.09 3 0.09 3 0.09 3 0.09 3 0.09 4 0.12 

AMENAZAS 

Simplificación de medidas administrativas para 

el funcionamiento de las boticas. 
0.06 2 0.12 2 0.12 2 0.12 2 0.12 2 0.12 2 0.12 1 0.06 1 0.06 1 0.06 

Desabastecimiento de medicamentos genéricos 0.08 1 0.08 1 0.08 1 0.08 1 0.08 1 0.08 1 0.08 1 0.08 1 0.08 1 0.08 

Prácticas abusivas por parte de farmacias 

durante el estado de emergencia, con respecto 

al alza de precios de productos. 

0.06 1 0.06 1 0.06 1 0.06 1 0.06 2 0.12 1 0.06 2 0.12 1 0.06 1 0.06 

Automedicación puede agravar salud de 

pacientes con Covid-19, pues se detectaron más 

de 300 reacciones adversas. 

0.07 2 0.14 2 0.14 2 0.14 2 0.14 2 0.14 2 0.14 2 0.14 2 0.14 1 0.07 

Ventas online de productos farmacéuticos 

mediante redes sociales y páginas web. 
0.07 1 0.07 1 0.07 1 0.07 2 0.14 1 0.07 1 0.07 2 0.14 2 0.14 2 0.14 

Se aplicará una multa de 4UIT si las farmacias 

y/o boticas no cuentan con disponibilidad de 

medicamentos genéricos 

0.08 1 0.08 1 0.08 1 0.08 2 0.16 1 0.08 1 0.08 1 0.08 1 0.08 1 0.08 
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Regulación del precio de los medicamentos 

ante la emergencia nacional contra el COVID-

19 

0.08 1 0.08 1 0.08 1 0.08 2 0.16 2 0.16 1 0.08 1 0.08 1 0.08 1 0.08 

FORTALEZAS 

Las especificaciones de las labores son 

conocidas por los colaboradores. 
0.03 3 0.09 3 0.09 3 0.09 3 0.09 3 0.09 3 0.09 4 0.12 4 0.12 4 0.12 

El clima organizacional es bueno.  0.03 3 0.09 3 0.09 3 0.09 3 0.09 3 0.09 3 0.09 4 0.12 4 0.12 3 0.09 

Existe comunicación efectiva. 0.03 4 0.12 4 0.12 4 0.12 4 0.12 4 0.12 4 0.12 4 0.12 4 0.12 4 0.12 

Los sueldos son efectivos. 0.03 3 0.09 3 0.09 4 0.12 4 0.12 3 0.09 4 0.12 4 0.12 4 0.12 3 0.09 

Las relaciones laborales son productivas. 0.05 4 0.2 3 0.15 3 0.15 3 0.15 3 0.15 4 0.2 4 0.2 4 0.2 3 0.15 

Se cumplen las medidas de seguridad e higiene. 0.03 3 0.09 3 0.09 4 0.12 3 0.09 3 0.09 3 0.09 3 0.09 3 0.09 4 0.12 

Incremento de participación en el mercado por 

el covid19. 
0.05 4 0.2 4 0.2 4 0.2 3 0.15 4 0.2 4 0.2 4 0.2 4 0.2 4 0.2 

La calidad de los productos es reconocida por 

los clientes. 
0.05 4 0.2 3 0.15 3 0.15 3 0.15 4 0.2 4 0.2 3 0.15 3 0.15 3 0.15 

Los proveedores son confiables y proveen 

insumos de calidad. 
0.05 4 0.2 3 0.15 3 0.15 3 0.15 3 0.15 4 0.2 4 0.2 4 0.2 3 0.15 

Se puede aumentar el capital a corto y/o largo 

plazo 
0.04 4 0.16 3 0.12 4 0.16 3 0.12 4 0.16 4 0.16 4 0.16 4 0.16 4 0.16 

Se cuenta con un adecuado capital de trabajo 0.04 4 0.16 4 0.16 3 0.12 3 0.12 4 0.16 4 0.16 4 0.16 4 0.16 4 0.16 

Manejan presupuesto de compras 0.04 3 0.12 3 0.12 3 0.12 3 0.12 4 0.16 4 0.16 4 0.16 4 0.16 3 0.12 

Se conocen las capacidades distintivas de todo 

el personal de la farmacia. 
0.03 3 0.09 3 0.09 3 0.09 3 0.09 3 0.09 3 0.09 4 0.12 4 0.12 3 0.09 

DEBILIDADES 

No desarrolla un proceso de planeamiento 

formal. 
0.02 1 0.02 2 0.04 2 0.0 1 0.02 1 0.02 1 0.02 1 0.02 1 0.02 2 0.04 

No se actualiza la visión, misión y objetivos 

estratégicos. 
0.02 1 0.02 1 0.02 2 0.0 1 0.02 1 0.02 1 0.02 1 0.02 1 0.02 2 0.04 

No desarrollan pronósticos de ventas, ni 

financieros. 
0.04 1 0.04 1 0.04 2 0.1 1 0.04 1 0.04 1 0.04 1 0.04 1 0.04 1 0.04 
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No monitorea el entorno, la competencia, ni la 

demanda. 
0.02 1 0.02 1 0.02 1 0.0 1 0.02 1 0.02 2 0.04 1 0.02 1 0.02 1 0.02 

El diseño organizacional no es el adecuado. 0.02 2 0.04 2 0.04 1 0.0 2 0.04 2 0.04 2 0.04 1 0.02 1 0.02 1 0.02 

Los mercados no están segmentados 

adecuadamente.  
0.03 1 0.03 1 0.03 1 0.0 1 0.03 1 0.03 2 0.06 1 0.03 1 0.03 1 0.03 

No se desarrolla investigación de mercado. 0.02 2 0.04 1 0.02 1 0.0 1 0.02 1 0.02 2 0.04 1 0.02 1 0.02 1 0.02 

No existe servicio posventa. 0.01 2 0.02 1 0.01 1 0.0 1 0.01 2 0.02 2 0.02 1 0.01 2 0.02 1 0.01 

No existe publicidad que ayude a los objetivos 

de la organización. 
0.02 2 0.04 1 0.02 1 0.0 1 0.02 1 0.02 2 0.04 1 0.02 2 0.04 2 0.04 

No se cuenta con equipo de marketing. 0.02 2 0.04 1 0.02 1 0.0 1 0.02 1 0.02 2 0.04 1 0.02 1 0.02 2 0.04 

No cuenta con clientes leales.  0.03 1 0.03 1 0.03 1 0.0 1 0.03 1 0.03 2 0.06 2 0.06 2 0.06 1 0.03 

No existen políticas y procedimientos de 

control de inventarios. 
0.04 1 0.04 1 0.04 1 0.0 1 0.04 1 0.04 2 0.08 1 0.04 1 0.04 1 0.04 

No existen políticas y procedimientos de 

control de costos. 
0.03 1 0.03 1 0.03 1 0.0 1 0.03 1 0.03 2 0.06 2 0.06 1 0.03 1 0.03 

No existe tecnología que ayude a los procesos. 0.03 1 0.03 1 0.03 1 0.0 1 0.03 1 0.03 1 0.03 1 0.03 1 0.03 1 0.03 

No realizan delivery. 0.01 2 0.02 1 0.01 1 0.0 1 0.01 1 0.01 1 0.01 2 0.02 2 0.02 2 0.02 

No cuentan con estados financieros  0.04 1 0.04 1 0.04 1 0.0 1 0.04 1 0.04 1 0.04 2 0.08 1 0.04 1 0.04 

No se efectúan análisis de riesgo 0.03 1 0.03 1 0.03 1 0.0 1 0.03 1 0.03 1 0.03 1 0.03 1 0.03 1 0.03 

No se cuenta con un equipo de finanzas y 

contabilidad 
0.03 1 0.03 2 0.06 2 0.1 1 0.03 1 0.03 2 0.06 1 0.03 1 0.03 2 0.06 

Inexistencia de políticas de recursos humanos. 0.01 1 0.01 2 0.02 2 0.0 2 0.02 2 0.02 1 0.01 2 0.02 2 0.02 1 0.01 

 No se cuenta con un sistema de información 

que ayude a la toma de decisiones. 
0.02 1 0.02 2 0.04 1 0.0 1 0.02 2 0.04 2 0.04 1 0.02 1 0.02 1 0.02 

No hay recursos para desarrollar un área de 

I+D. 
0.01 2 0.02 2 0.02 2 0.0 2 0.02 2 0.02 2 0.02 2 0.02 2 0.02 1 0.01 

 2  4.72  4.63  4.79  4.73  4.95  5.03  5.02  4.97  4.7 

Nota: En esta matriz se filtran las estrategias que se acoplan a las necesidades de la empresa. 
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6.8.La matriz de Rumelt (MR) 

 

La Matriz de Rumelt evalúa las estrategias retenidas y considera necesario 

realizar una evaluación final en la etapa de decisión con cuatro criterios: 

Consistencia, consonancia, ventaja y factibilidad. Se realizó el filtro y se 

determinó que se aceptan las estrategias. 

Tabla 27  

Matriz de Rumelt.  

Estrategias Consistencia  Consonancia  Ventaja Factibilidad 
Se 

acepta 

E9: Analizar la demanda 

de productos para 

elaboración de 

pronóstico de ventas. 

Sí Sí Sí Sí Sí 

E18: Creación de 

identidad de marca y uso 

de redes sociales. 

Sí Sí Sí Sí Sí 

E19: Implementar 

sistema integrado de 

ventas e inventarios. 

Sí Sí Sí Sí Sí 

E20: Implementar 

sistema contable para el 

análisis financiero y 

control de riesgos. 

Sí Sí Sí Sí Sí 

         Nota: En la matriz se muestran las estrategias retenidas analizadas bajo cuatro criterios. 

 

6.9.La matriz de Ética (ME) 
 

La Matriz de Ética es la que ayuda a verificar que las estrategias 

seleccionadas cumplan distintos aspectos con respecto a los derechos, la justicia 

y al utilitarismo (D’ Alessio, 2014). Por tal motivo, es indispensable que las 

estrategias elegidas sean alineadas con la matriz con la finalidad de que sean 

exitosas. Al realizar el análisis de las estrategias con dicha matriz, dio que 

ninguna de las estrategias incumple las éticas propuestas como los derechos, 

justicia, y utilitarismo; por lo tanto, las 9 estrategias planteadas en el proceso 

estratégico son retenidas, ver tabla 27. 
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Tabla 28  

Matriz de Ética de la TUFARMA E.I.R.L. 

D
er

e
ch

o
s 

1. Impacto en el derecho de la vida 

Viola () 
Neutral (E4, E5, E6, E9, 

E11, E18. E19, E20, E21) 
Promueve () 

2. Impacto en el derecho a la propiedad 

Viola () 
Neutral (E4, E5, E6, E9, 

E11, E18. E19, E20, E21) 
Promueve () 

3. Impacto en el derecho al libre pensamiento 

Viola () 
Neutral (E4, E5, E6, E9, 

E11, E18. E19, E20, E21) 
Promueve () 

4. Impacto en el derecho a la privacidad 

Viola () Neutral (E4, E9, E11, E21) 

Promueve (E5, E6, E18, 

E19, E20) 

5. Impacto en el derecho a la libertad de conciencia 

Viola () 
Neutral (E4, E5, E6, E9, 

E11, E18. E19, E20, E21) 
Promueve () 

1. Impacto en el derecho a hablar libremente  

Viola () 
Neutral (E4, E5, E6, E9, 

E11, E18. E19, E20, E21) 
Promueve (E18)  

7. Impacto en el derecho al debido proceso 

Viola () Neutral () 

Promueve (E4, E5, E6, 

E9, E11, E18. E19, E20, 

E21) 

J
u

st
ic

ia
 

8. Impacto a la distribución 

Justo (E4, E5, E6, E9, 

E11, E18. E19, E20, E21) 
Neutro () Injusto () 

9. Equidad en la administración 

Justo (E4, E5, E6, E9, 

E11, E18. E19, E20, E21) 
Neutro () Injusto () 

10. Normas de compensación 

Justo (E4, E5, E6, E9, 

E11, E18. E19, E20, E21) 
Neutro () Injusto () 

U
ti

li
ta

ri
sm

o
 

11. Fines y resultados estratégicos 

Excelentes (E4, E5, E6, 

E9, E11, E18. E19, E20, 

E21) 

Neutro () Perjudicial () 

12. Medios estratégicos empleados 

Excelentes (E4, E5, E6, 

E9, E11, E18. E19, E20, 

E21) 

Neutro () Perjudicial () 

Nota: Se presenta la matriz de ética con la alineación de las estrategias seleccionadas. 
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6.10. Estrategias Retenidas y de Contingencia 
 

Tabla 29  

Matriz de Estrategias Retenidas y de Contingencia 

 

  Estrategias de contingencia 

E1 Fortalecer alianzas con proveedores certificados 

E2 
Capacitar constantemente al personal referente a las normativas que establece 

el MINSA para cumplir con lo establecido en las boticas y farmacias  

E3 
Diversificar portafolio con productos genéricos, de marca, además de productos 

de cuidado personal 

E7 Creación de políticas de control de calidad de productos farmacéuticos  

E8 Elaborar el planeamiento formal en la farmacia 

E10 Implementar el servicio post venta 

E12 Capacitar al personal con respecto a la gestión de residuos y su tratamiento 

E13 Fortalecer alianzas con proveedores certificados  

E14 
Rediseñar el diagrama organizacional de la empresa mediante las necesidades 

de la farmacia. 

E15 Capacitación al personal referente al funcionamiento de las farmacias. 

E16 
Aumentar el stock de medicamentos para un correcto abastecimiento de la 

farmacia 

E17 
Capacitación constante al personal acerca de medicamentos referentes al SARS-

CoV-2 
 Estrategias seleccionadas 

E4 
Contratar a personal para de ventas para establecer horarios rotativos para la 

atención nocturna  

E5 Establecer alianzas con aplicativos de búsqueda de boticas y farmacias  

E6 
Brindar servicio de delivery mediante transportes que no perjudiquen al medio 

ambiente  

E9 Analizar la demanda de productos para elaboración de pronóstico de ventas 

E11 
Adquirir equipos tecnológicos que ayuden a los procesos operativos de la 

farmacia 

E18 Creación de identidad de marca y uso de redes sociales   

E19 Implementar sistema integrado de ventas e inventarios 

E20 Implementar sistema contable para el análisis financiero y control de riesgos  

E21 Implementar el área de I+D  
Nota: En esta matriz se muestran todas las estrategias retenidas y de contingencia. 
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6.11. Matriz de Política por Estrategia 

 

Tabla 30  

Matriz de Política por Estrategia 

 

ESTRATEGIAS 
Políticas 

P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 

E4 
Contratar a personal para de ventas para establecer horarios rotativos para 

la atención nocturna  
X X X X  X X X 

E5 Establecer alianzas con aplicativos de búsqueda de boticas y farmacias  X     X X X 

E6 
Brindar servicio de delivery mediante transportes que no perjudiquen al 

medio ambiente  
X    X X X X 

E9 
Analizar la demanda de productos para elaboración de pronóstico de 

ventas 
X X X X  X X X 

E11 
Adquirir equipos tecnológicos que ayuden a los procesos operativos de 

la farmacia 
X X  X   X X 

E18 Creación de identidad de marca y uso de redes sociales   X X X X X X X X 

E19 Implementar sistema integrado de ventas e inventarios X X X X  X X  

E20 
Implementar sistema contable para el análisis financiero y control de 

riesgos  
 X X X  X X X 

E21 Implementar el área de I+D    X   X X X X X 

 

Nota: En esta matriz se muestra las estrategias alineadas a las políticas de la empresa. 
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6.12. Estructura Organizacional 

 

Figura 28 

Propuesta de Organigrama de la TUFARMA E.I.R.L 

 

 

 

 

6.13.  Recursos Humanos y Motivación 

 

La presente investigación impacta socialmente desde el colaborador, 

hasta el cliente; ya que, al ofrecer a los clientes campañas informativas con 

respecto a los medicamentos, tendrán una información actualizada acerca del 

entorno externo, lo cual brindará más confianza y satisfacción, de igual manera, 

se fomenta el desarrollo profesional de los colaboradores mediante 

capacitaciones que permitirán mejores procesos y mayores conocimientos. Por 

ello, al realizar el plan estratégico lo primero a evaluar es la comunicación 

bilateral de colaborador – consumidor, pues es muy importante establecer 

actividades de reconocimiento cuando los colaboradores cumplan debidamente 

con las funciones establecidas.  

Gerente/dueño

Departamento 
de ventas

Químico 
farmaceutico 1

Químico 
farmaceutico 2

Departamento 
de Marketing

Diseñador 
gráfico

Departamento 
de compras

Almacenero

Contador
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− Reuniones quincenales: Esto con la finalidad de que los colaboradores se 

sientan cómodos y se integren, haciendo que la generación de ideas sea 

fructífera, para generar un buen clima laboral. 

− Premiación trimestral: En esta premiación se realiza con el fin de 

contribuir a los colaboradores por su arduo trabajo, esto con la finalidad 

de que se sigan cumpliendo las metas. 

 

 

6.14. Medio Ambiente, Ecología y Responsabilidad Social 

 

Adicionalmente, la investigación impacta ambientalmente en la 

farmacia; puesto que, al adquirir herramientas virtuales, se da paso a la emisión 

de boletas a través de correo electrónico, reduciendo el uso del papel. Por otro 

lado, al brindar información con respecto a los medicamentos en las campañas, 

pasa a informarse acerca de los contenedores que el Estado y el Colegio de 

Enfermeros brinda para disminuir la contaminación ambiental, colocando ahí 

los productos farmacéuticos vencidos, para proceder a ser desechados. Con 

respecto a la difusión necesaria para mayor alcance del negocio, será 

ecoamigable, optándose en su mayoría por la publicidad virtual en los canales 

digitales.  
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7. EVALUACION ESTRATÉGICA  

 

7.1. Mapa estratégico 

 

Figura 29 

 Matriz de gran de la gran estrategia. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Perspectiva 

Financiera 

 

Perspectiva 

Cliente 

 

Perspectiva 

procesos internos 

 

Perspectiva 

aprendizaje 

 

 

Invertir en el área 

de marketing  

Invertir 

productos para la 

venta  

Incrementar la 

rentabilidad 

Incrementar la venta 

de productos en 

redes sociales 

Incrementar el 

número de personal 

capacitado. 

Incrementar 

la cartera de 

clientes Incrementar la 

satisfacción de 

clientes 

Investigación 

de mercado y 

Benchmarking 

Surtir el 

portafolio de 

productos 

Contar con 

proveedores 

certificados 

Reducir el 

tiempo de espera  
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7.2.Cuadro de mando integral 

 

Tabla 31  

Cuadro de mando integral. 

Perspectiva Objetivo Especifico Indicador Unidad Meta Responsable 
Intervalo 

Bueno 

Intervalo 

Regular 

Intervalo 

Malo 

Financiero 

Incrementar la 

rentabilidad en un 

20% para invertir en 

activos fijos. 

ROE Y ROA % 

20% 

incremento 

de 

rentabilidad 

Gerencia 20% 10% 5% 

Aumentar la 

inversión en 30% 

productos para la 

venta en un plazo de 

4 meses. 

(Total de inversión en 

productos del periodo 

actual/Total de inversión 

en productos del periodo 

anterior) 

% 

Aumento del 

30% de 

inversión en 

productos de 

venta 

Gerencia 80% 46% 25% 

Invertir un 10% la 

inversión del área de 

marketing en un 

plazo de 1 año. 

(Total de ventas del 

periodo actual – Total de 

ventas del periodo 

anterior/ Total de ventas 

del periodo anterior) *100 

% 

Inversión del 

10% en el 

área de 

marketing 

Gerencia 10% 5% 2% 

Cliente 

Incrementar en un 

10% la cartera de 

clientes. 

(Nro de clientes del año 

actual – Nro de clientes del 

año anterior/ Nro de 

clientes del año anterior) 

*100 

% 

10% de la 

cartera de 

clientes 

Encargada 

de ventas y el 

encargado de 

marketing 

10% 5% 2% 

Incrementar en un 

10% la satisfacción 

del cliente en un 

plazo de 6 meses. 

(N° de clientes 

encuestados que califican 

la atención como 

excelente/Total de clientes 

encuestados) *100 

% 

Incremento 

de 10% de 

satisfacción 

de cliente 

Encargada 

de ventas y el 

encargado de 

marketing 

8% 4% 2% 
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N° de clientes encuestados 

que califican los productos 

como excelentes/Total de 

clientes encuestados) *100 

% 

Incrementar la venta 

mediante redes 

sociales un 20% en 

un plazo de 3 meses. 

(venta de productos en la 

página web/ Total de 

ventas en el local) *100 

% 

Incremento 

de 20% de 

venta en 

redes 

sociales 

Personal de 

ventas 
50% 35% 15% 

Reducir el tiempo de 

espera en un 60% en 

un plazo de 6 meses. 

(Tiempo de espera para ser 

respondido- Tiempo de 

espera anterior/ Tiempo de 

espera) *100 

% 

Reducción 

del 60% del 

tiempo de 

espera 

Encargada 

de ventas 
80% 46% 25% 

Procesos 

Surtir el portafolio 

de productos en un 

20%, en un plazo de 

5 meses. 

(Nuevos productos 

entrantes – Productos ya 

existentes/ Total de 

productos) *100 

% 

20% de 

nuevos 

productos 

Encargado 

de logística 
20% 10% 5% 

Realizar 

Investigación de 

mercado y 

Benchmarking en un 

plazo de 1 año 

Informe de investigación 

de mercado 
Numero 

investigación 

de mercado 

encargado de 

marketing 
1 0.50 0 

Aprendizaje 

y desarrollo 

Capacitar al 100% 

del personal para 

brindar un buen 

servicio en un plazo 

de 3 meses. 

(N° de colaboradores 

totales – N° de 

colaboradores 

capacitados) *100 

% 
100% de 

personal 
Gerencia 80% 46% 25% 

Tener al 100% de 

proveedores 

certificados en un 

plazo de 1 año. 

(Nro. De proveedores 

certificados / total de 

proveedores) * 100 

% 

100% de 

proveedores 

certificados 

Gerencia y 

jefe de 

almacén 

100% 50% 20% 

Nota: Aquí se ve que acciones debemos tomar para cumplir los objetivos estrategias, es por ello, que se plantean indicadores. 
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7.3. Modelo estratégico de negocio 
 

           Figura 30 

          Modelo estratégico de negocio 
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7.4. Plan estratégico integral 
 

Tabla 32  

Plan estratégico integral 

Ofrecer 

productos de 

calidad, 

proporcionando 

seguridad al 

público 

peruano. 

Debido a ello, 

TUFARMA 

E.I.R.L. afirma 

su compromiso 

profesional.  

Asimismo, 

buscamos 

inspirar el 

crecimiento 

profesional y 

humano, de 

modo que 

resulte en la 

maximización 

las utilidades 

de la empresa. 

Ofrecer servicio y productos de calidad, al mejor precio de todo el distrito de Nepeña, apoyados por procesos eficientes 

gracias al uso de innovadora tecnología corporativa, lo cual permite generar valor al negocio, al desarrollo profesional de 

los colaboradores y a la cartera de clientes, contribuyendo con el desarrollo del Perú de forma sostenible y con 

responsabilidad social y ambiental. 

Intereses organizacionales objetivos a largo plazo 
Principios 

cardinales 

C
ó
d

ig
o
 d

e 
ét

ic
a
  
  
  

  
  
  
  

  
  
  
 V

a
lo

re
s 

Estrategias 

OLP1: 

Incrementar 

las ventas en 

un 25% en los 

próximos 3 

años. 

OLP2: 

Aumentar la 

participación en 

el mercado en 

un 20% dentro 

de los próximos 

4 años. 

OLP3: 

Incrementar la 

satisfacción del 

cliente en un 35% 

en los próximos 4 

años. 

OLP4: 

Digitalizar los 

procesos 

operativos en un 

100% en un 

plazo de 3 años. 

Políticas 

E4. Contratar a personal para de 

ventas para establecer horarios 

rotativos para la atención 

nocturna  

X X X  P1, P2, P3, 

P4, P6, P7, P8 

E5. Establecer alianzas con 

aplicativos de búsqueda de 

boticas y farmacias  

X X X  P1, P6, P7 

E6. Brindar servicio de delivery 

mediante transportes que no 

perjudiquen al medio ambiente  

X X X  P1, P5, P6, 

P7, P8 
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E9. Analizar la demanda de 

productos para elaboración de 

pronóstico de ventas 

X  X X 
P1, P2, P3, 

P4, P6, P7, P8 

F11. Adquirir equipos 

tecnológicos que ayuden a los 

procesos operativos de la 

farmacia 

X  X X 
P1, P2, P4, 

P7, P8 

E18. Creación de identidad de 

marca y uso de redes sociales   
X X X  

P1, P2, P3, 

P4, P5, P6, 

P7, P8 

E19.Implementar sistema 

integrado de ventas e inventarios 
X  X X 

P1, P2, P3, 

P4, P6, P7, 

E20.Implementar sistema 

contable para el análisis 

financiero y control de riesgos  

   X 
P2, P3, P4, 

P6, P7, P8 

E21. Implementar el área de I+D  X X X  P2, P4, P5, 

P6, P7, P8 

Tablero de control 
OCP 1 

OCP 2 

OCP 3 

OCP 4 

OCP 5 

OCP 6 

OCP 7 

OCP 8 

OCP 9 

OCP 10 

OCP 11 

OCP 12 

Tablero de 

control 

 Financiera 

Cliente 

Procesos 

Aprendizaje 

 Financiera 

Cliente 

Procesos 

Aprendizaje 

RECURSOS   

Estructura organizacional  
Planes operacionales 

Nota: Aquí se muestra el plan estratégico realizado para la empresa TUFARMA E.I.R.L. 
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8. PLAN DE IMPLEMENTACIÓN ESTRATÉGICA 

8.1.Plan de implementación para el proceso de ventas (E9) 

8.1.1. Título del proyecto: 

Analizar la demanda de productos para la elaboración del 

pronóstico de ventas. 

8.1.2. Situación actual 

Hoy en día, la farmacia no conoce las prioridades, preocupaciones 

y necesidades de la población local, así como la opinión y percepción de 

los productos que se venden. Debido a ello, suele existir el inconveniente 

de que los clientes no encuentren lo que buscan en su momento, pues 

existen temporadas donde algunos productos tienen mayor acogida y la 

Gerencia al no realizar el estudio de la demanda pierde la oportunidad de 

realizar dichas ventas, generando a su vez insatisfacción en los 

consumidores. 

8.1.3. Justificación del proyecto 

Para poder ofrecer un buen servicio al cliente y brindarle una 

experiencia agradable, además de incrementar las ventas, se planteó el 

proyecto titulado “Analizar la demanda de productos para elaboración de 

pronóstico de ventas”, el cual consiste en estudiar al mercado y su 

consumo con respecto a productos ofrecidos por la farmacia, permitiendo 

así conocer los gustos y preferencias del consumidor por temporadas e 

incluso poder segmentar para identificar el público objetivo, 

incrementando su satisfacción y las ventas de la farmacia. 

8.1.4. Descripción del producto/servicio/resultado del proyecto 

Para la elaboración del análisis de la demanda, lo primero es 

realizar una previa investigación de mercado, siendo fundamental 

contratar a personal con la experticia necesaria, pues se van a encargar 

de realizar el plan de trabajo en la farmacia y aplicar los instrumentos 

para recolectar datos de los clientes. Adicional a ello, con respecto a los 

resultados obtenidos brindar a Gerencia las recomendaciones y acciones 

para una mejor toma de decisiones. 
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8.1.5. Objetivos del proyecto 

− Conocer la percepción y opinión de la población de Nepeña sobre las 

preferencias farmacéuticas en un plazo de 2 meses. 

− Aumentar el nivel de ventas al mes en un 6% para el primer semestre 

del año 2023. 

− Identificar las preferencias informativas en medios digitales en un 

plazo de 1 mes. 

8.1.6. Alcance del proyecto 

Al término del proyecto se contará con un informe y resumen 

ejecutivo, el cual contendrá el análisis de información que servirá para 

comprender al mercado y ayudar a la toma de decisiones con respecto a 

las inversiones en los productos. Esto, con la finalidad de obtener 

proyecciones de la demanda exacta y no quedar sin stock, así mismo 

saber la opinión de los productos y servicios brindados por la farmacia. 

8.1.7. Entregables 

Tabla 33  

Entregables del proyecto a Gerencia. 

N° PRODUCTO / INFORME 

Producto 1 Plan de trabajo y cuestionario. 

Producto 2 Informe: Desarrollo del trabajo virtual y supervisión 

Producto 3 Análisis de información, informe PDF y PPT. 

Producto 4 

Presentación de resultados y productos. 

Recomendación de plan de comunicación externa, 

entrega de encuestas físicas y base de datos Excel. 

Producto 5 Informe final y resumen ejecutivo en PDF y PPT. 

Nota: Detalle de los entregables a la Gerencia 
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8.1.8. Cronograma del Proyecto 

Tabla 34 

Cronograma del proyecto de implementación. 

 

ACTIVIDADES DURACIÓN 

Elaboración de un plan de trabajo explicando la 

metodología e instrumentos a utilizar, los cuales 

serán coordinados y aprobados por la Gerencia. 

05 días hábiles 

Aplicación, descarga de información y análisis de 

resultados.  

Formular acciones y recomendaciones por parte 

de la consultora, de acuerdo con los resultados. 
04 semanas 

Procesar la información y presentar un informe 

final y un resumen ejecutivo. 

Presentar los resultados, acciones recomendadas 

y propuesta de sistema de monitoreo ante la 

Gerencia. 

01 día 

Nota: Detalle de los entregables a la Gerencia. 

 

8.2.Plan de implementación para el proceso de publicidad (E18) 

8.2.1. Título del proyecto: 

Creación de identidad de marca y uso de redes sociales. 

8.2.2. Situación actual 

La TUFARMA E.I.R.L no ha sabido adaptarse a pesar de que 

lleva en el mercado más de una década, esto se ve reflejado en que ha 

descuidado su imagen, pues no ha conseguido que el público se 

identifique con la marca. Del mismo modo, la organización no realiza el 

comercio electrónico, es más carece de canales digitales como redes 

sociales, página web, lo cual ante el mundo globalizado deja de estar a la 

moda e impide conocer las interacciones y preferencias de su público.  
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8.2.3. Justificación del proyecto 

Para que el cliente se identifique con la empresa, es necesario 

crear una estrategia de marca de manera profesional que brinde 

coherencia y confianza al público, permitiendo ofrecer un mejor servicio 

y a su vez lograr la fidelización de los mismos. 

8.2.4. Descripción del producto/servicio/resultado del proyecto 

El proyecto de la creación de identidad de marca y uso de redes 

sociales en la farmacia, traerá consigo múltiples cambios, como el 

posicionamiento en la mente del consumidor; por tal motivo, lo primero 

que se debe de ejecutar es la contratación de profesionales que se 

encarguen de la restructuración de la imagen corporativa, lo cual implica 

una investigación y benchmarking, para luego pasar al rediseño del logo 

y aplicaciones de marca, así como la difusión de publicidad mediante 

redes sociales como Facebook e Instagram. 

8.2.5. Objetivos del proyecto 

− Aumentar la participación del mercado en 5% para el primer semestre del 

año 2022. 

− Aumentar el nivel de ventas en un 5% para el primer semestre del año 

2022. 

 

8.2.6. Alcance del proyecto 

Al término del proyecto se contará con una Investigación y 

Benchmarking, junto con el diseño de un nuevo logotipo e imagotipo e 

incluso un catálogo digital con las fotografías de los productos que ofrece 

la farmacia, piezas gráficas para las redes sociales y un cronograma de 

publicaciones. Adicional a ello, se tendrá el diseño de aplicaciones de 

marca (tarjeta personal, banner de empresa, etiqueta para producto, 

diseño de caja) y el diseño de una página web. De igual modo, el 

patrocinador del proyecto va a determinar si es necesario contratar a 

alguien que se encargue del área de marketing y ventas. 
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8.2.7. Equipo a cargo 

− 2 diseñadores gráficos  

− 1 programador 

− 1 ejecutivo de cuentas  

− 1 director de arte 

− 1 jefe de proyectos 

 

8.2.8. Entregables 

Tabla 35  

Entregables del proyecto a la Gerencia 

 

N° PRODUCTO / INFORME 

Producto 1 Presentación de la marca en formado Digital (PDF) 

Producto 2 Formato para imprimir versión. ID en curvas 

Producto 3 Archivos en formato, JPG, PNG, AI, PSD, EPS. 

Nota: Detalle de los entregables a la Gerencia 

8.2.9. Cronograma del Proyecto 

Tabla 36  

Cronograma del proyecto de implementación. 

ACTIVIDADES DURACIÓN 

Realizar investigación y benchmarking 14 días hábiles 

Realizar dos propuestas de imagotipo y 

logotipo con una presentación de la marca 
04 días  

Desarrollo del manual de marca básico en 

donde incluya el proceso de diseño de la marca, 

tipografía, paleta cromática, usos correctos, no 

correctos, papelería trabajada, tamaño mínimo. 

05 días hábiles 

Diseño de aplicaciones de marca según lo que 

necesite la empresa (Tarjeta personal, banner 

de empresa, Etiqueta para producto, Diseño de 

caja) 

01 semana 
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Diseño de Fan page Facebook y página de 

Instagram 

Incluye diseño de banners de productos y 

banners animados para Instagram  

04 días hábiles 

Implementar el uso de WhatsApp Business 02 días hábiles 

Realizar cronograma de publicaciones 02 días hábiles 

Desarrollo de una página web 05 semanas 

Nota: Cronograma de entregables a la Gerencia 

 

8.2.10. Prototipos del proyecto 

- Propuestas de imagotipo y logotipo  

 

                      Figura 31 

  Modelo de imagotipo 

 

 

 

 

 

 

Figura 32. 

 Modelo de logotipo 

 

 

 

 

 

 

Se diseñó el logotipo debido a que el que tenían no era atractivo al ojo del 

cliente, pues el logotipo es el principal identificador de la marca de uso 

común en todas las aplicaciones, más aún si se quiere utilizar en publicidad 

de redes sociales. 
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Los colores corporativos son los siguientes: 

El pavo real será el color principal de la marca, 

siendo utilizado en todo momento. 

El verde azulado será el color secundario de la 

marca.  

El negro es el color terciario de la marca, el cual solo 

se utilizará para la tipografía, pero no será el color 

principal. 

- Tarjeta personal 

 

Figura 33 

Tarjeta personal del gerente de la empresa, parte frontal. 

 

 

 

 

 

 

 

 

        Figura 34.  

                      Tarjeta personal del gerente de la empresa, parte trasera. 
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La tarjeta de presentación serán una herramienta perfecta de contacto, 

pues será utilidad en reuniones importantes, entregar al cliente con la 

finalidad de que cuando requiera algún medicamento ya lo pueda llamar 

para consultar la disponibilidad del mismo. 

 

- Implementos corporativos (Empaque de productos, lapiceros 

corporativos y polo) 

 

                  Figura 35 

Implementos corporativos 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

             Estos elementos corporativos son fundamentales, pues el cliente al 

momento se realizar su compra se sentirá identificado con la marca desde el 

momento que ingresa al local  
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- Banner corporativo 

 

Figura 36.  

Banner corporativo 

            

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

El banner corporativo, será utilizado en la entrada de la tienda, con la 

finalidad de que los posibles clientes identifiquen el local; así mismo, servirá 

como material de información importante sobre concientización relacionada 

a la salud. 
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- Diseño de página de Instagram con contenido 

 

Figura 37 

Diseño de página de Instagram 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

La página de Instagram servirá para tener más alcance con los 

posibles clientes, los cuales también pueden hacer sus compras por este 

medio, como principal característica será el uso del feed ajedrez dado a 

que da uniformidad y a la vista de las personas se ve ordenado y dinámico. 
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- Diseño de página de Facebook 

 

       Figura 38 

       Diseño de página de Facebook 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

La página de Facebook se utilizará para llegar más a nuestros 

posibles clientes, así como también publicitar la maraca como la compra 

de productos por el mismo. 
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- Uso de WhatsApp Business 

             

             Figura 39 

             Uso de WhatsApp Business 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Otra herramienta en donde el cliente podrá comprar y 

comunicarse será mediante WhatsApp Business, el cual servirá como 

medio de consultas y compra, pues el aplicativo permite mostrar un 

catalogo digital y realizar la compra de los productos deseados, dando 

más facilidad al cliente.  
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- Diseño de página web 
 

La página web tiene como primera interfaz la pantalla de inicio, en 

donde se podrá visualizar de manera general lo que se ofrece y las opciones 

a la que se puede acceder. 

                   Figura 40 

                   Página de inicio 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Para que el usuario tenga una mejor experiencia de compra se tiene 

que crear una cuenta, en donde ingresará sus datos personales, esto con la 

finalidad de que cuando desee comprar un producto sea eficiente y llegue 

a la persona que lo solicitó. 
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                   Figura 41 

                  Páginas de registro de usuario 

 

 

 

 

 

 

 

Luego de haber creado un usuario, se mostrará una pantalla en 

donde se pueden observar distintas categorías de compra de productos, 

según la necesidad del cliente. 

 Figura 42 

Página principal. 
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Figura 43 

Categoría de productos que necesitan los bebés y las mamás. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

Figura 44 

Categoría de productos dermatológicos. 
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 Figura 45 

Categoría de productos para la salud. 
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      Figura 46.  

     Categoría de productos para cuidado personal. 
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         Figura 47 

        Categoría de productos de nutrición. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Después de que el cliente visualizó las distintas categorías de productos 

con el que cuenta la botica, procede a elegir lo que necesita agregándolos al 

carrito de compras para proceder con el pago de los mismos, tal y como 

podemos ver en las siguientes interfases. 
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Figura 48 

Interfaz de compra. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Figura 49 

Detalle de compra 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                       . 
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Figura 50 

Carrito de compras. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                   

Cuando el cliente ya decidió que comprar y ya tiene todo el detalle de 

lo que tiene que pagar, se tiene que direccionar aparte de comprar ahora, esto 

con la finalidad de realizar el pago de dichos productos, en el cual tendrá la 

opción de que estos productos sean entregados a su domicilio el cual tendrá un 

costo adicionar por servicio delivery, en caso que el cliente quiera recogerlo a 

tienda, este no tendrá ningún costo adicional, solo mostrará la dirección en 

donde pueden encontrar la botica, asimismo, la web te da varios opciones de 

pago, como lo es con tarjetas o con efectivo en contra entrega, facilitando al 

cliente. Todo el detalle lo podemos ver en las siguientes interfases. 
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         Figura 51 

          Datos de compra. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 52 

Pasarela de pago. 
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8.3.Plan de implementación para el proceso de ventas y almacén (E19) 

8.3.1. Título del proyecto 

Implementación del sistema de ventas e inventarios para agilizar 

el proceso de ventas y almacén. 

8.3.2. Situación actual 

Actualmente, la farmacia realiza sus ventas de manera 

tradicional y no lleva un registro del control de su inventario, guiándose 

simplemente de apuntes manuales para solicitar productos a sus 

proveedores; esto ocasiona que no tenga conocimiento exacto de las 

ventas, pues al realizar anotaciones diarias, estas muchas veces se 

pierden. Por otro lado, no se tiene un registro de los principales clientes 

y sus respectivas compras, danto paso a que se desconozca sus 

preferencias y se genere insatisfacción por parte de los mismos. 

 

8.3.3. Justificación del proyecto 

Para evitar el desabastecimiento de productos mediante el 

conocimiento de las preferencias de cada cliente, se planteó 

implementar un sistema de ventas e inventario integrado, debido a que, 

al entrelazarse la información, será más fácil detectar los productos 

vendidos y a su vez el stock faltante. Adicional a ello, gestionar la 

cartera de clientes va a ayudar a proporcionar la consulta de 

información, pues en muchas ocasiones vienen a comprar el mismo 

medicamento, pero no recuerdan su nombre; así como también a que la 

Gerencia pueda reducir sus costos de mercadeo. 

 

8.3.4. Descripción del producto/servicio/resultado del proyecto 

El sistema de inventarios permitirá la digitalización de los 

productos que ingresan a la empresa por medio de una Tablet, 

computadora o laptop que tendrá el encargado de almacén, este sistema 

estará vinculado con el sistema de sus proveedores, donde podrán 

enviar las cotizaciones y las facturas de las compras de los productos, 
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esto con la finalidad de que se registre automáticamente para la 

comprobación de productos al momento que estos lleguen a la farmacia. 

Es ahí cuando se comprueba con la factura del proveedor para reducir 

el margen de error y a la vez optimizar el proceso; así mismo, este 

permitirá actualizar constantemente el stock, con el propósito de que se 

realicen pedidos de los productos próximos a terminarse, estando 

directamente vinculado con el sistema de ventas, pues ahí se ve si hay 

stock de productos o no. Además, la vinculación con el sistema de 

ventas ayudará a agilizar el proceso de pedido, en el cual se tendrá un 

apartado donde el cliente pueda describir sus síntomas y en función a 

ello se recetan medicamentos, con el objetivo de que las personas no se 

auto mediquen, para la entrega del pedido se contará con una interfaz 

que se podrá visualizar el estado de dicho pedido con el servicio 

delivery. Adicionalmente, la página brindará seguridad de datos del 

cliente, como también se garantizará el reembolso si los productos no 

llegan en buen estado o simplemente no llegan a su destino.  

 

8.3.5. Objetivos del proyecto 

− Implementar un sistema de ventas e inventario para satisfacer las 

necesidades del cliente en un 20% en el primer trimestre de su 

implementación.  

− Capacitar en un 100% al personal que use el sistema de ventas e 

inventario para mejorar la eficacia del sistema implementado. 

− Capacitar a los trabajadores de la empresa al 100% en el uso de la 

aplicación para mejorar la eficiencia en el área de almacén. 

− Presentar un acta de constitución para el proyecto llamado Diseño de 

un sistema de ventas e inventarios para agilizar el proceso de ventas y 

almacén en un plazo de 60 días calendario contados a partir de la fecha 

de inicio del proyecto.  

− Cumplir con los plazos establecidos en el cronograma de hitos para la 

presentación de los avances establecidos.  

 



 

““Modelo  “Modelo estratégico de negocios bajo el 

enfoque de D' Alessio para mejorar la rentabilidad de la 

farmacia TUFARMA E.I.R.L., Nepeña - Áncash, 2022" 

Malhaber Cueva, D., Velásquez Díaz, A.     Pág. 157 

 

 

8.3.6. Alcance del proyecto 

Cuando finalice el proyecto, se contará con un sistema de ventas 

e inventario, el cual será manejado por el encargado del área de ventas y 

almacén, donde se visualizará el pedido realizado por el cliente, además 

los síntomas que tenía y la propuesta de receta médica brindada, agregado 

a ello se podrá visualizar el tiempo de entrega y el pago total.  Este 

sistema también estará vinculado con la página web o aplicativo móvil 

de la farmacia, medio por el cual realizará el pedido correspondiente con 

sus indicaciones. Así mismo, se contará con un sistema de inventarios 

que permitirá ver en tiempo real el control de stock y el costo de venta de 

los productos. 

 

8.3.7. Criterios de aceptación del proyecto 

Criterios Técnicos: 

− Conocimiento básico sobre bases de datos relacionales. 

− Contar con equipo tecnológico necesario para soportar el sistema 

de ventas e inventario. 

− Implementar correctamente los sistemas con la finalidad de que 

cumplan con lo establecido. 

− Los sistemas deben responder de manera rápida y eficiente a los 

requerimientos. 

− Ser seguro y proteger la información del cliente. 

− Permitir la recuperación de contraseña.  

− Listar, registrar, detallar y actualizar las ventas. 

− Listar, registrar, detallar y actualizar las compras. 

− El sistema debe de ser capaz de filtrar y ordenar por tipo, estado, 

proveedor y fecha de las compras realizadas. 

− Dar posibilidad de anular las ventas ya registradas de manera 

errónea. 

− Permitir el mantenimiento de las guías de remisión de manera 

avanzada filtrando, ordenando por tipo, código y estado. 
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− Debe permitir listar, registrar, actualizar, filtrar y listar los 

productos. 

− Mostrar la lista de los proveedores. 

− Generar comprobantes electrónicos en la plataforma de SUNAT 

por cada venta realizada. 

− El sistema de inventarios debe emitir una lista de los productos en 

stock y faltantes además de emitir un reporte en Excel. 

− El sistema debe generar un reporte de Kardex con el formato 

proporcionado por el contador, en este caso se vinculará con el 

sistema contable a implementar. 

− Emitir reportes diarios de la empresa. 

Criterios de Calidad: 

 

− El sistema deberá implementarse bajo los estándares de calidad de 

IAM Informática del Ayuntamiento de Madrid (IAM) 

− El sistema debe ser rápido y eficiente a los requerimientos. 

− El sistema debe de ser seguro y proteger la información recopilada. 

Criterios Administrativos 

 

− El Gerente General de la farmacia estará a cargo de las 

aprobaciones de los proyectos. 

− Presentar copias del proyecto final. 

− Los sistemas de ventas e inventario deben de ayudar a cumplir los 

objetivos de la empresa. 

− Dar manteamientos consecutivos para asegurar el correcto 

funcionamiento de los sistemas. 

− Se debe de contar con permisos para desarrollar el método de 

trabajo planteado por el equipo del proyecto.  

− Contar con el presupuesto necesario por parte de la empresa para 

llevar a cabo el proyecto.  

− Cumplimiento de plazos establecidos al Gerente General de la 

farmacia.  
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8.3.8. Supuestos iniciales del proyecto 

− El proyecto será aprobado por el Gerente de la farmacia. 

− No se debe de exceder el presupuesto estimado para el proyecto. 

− El sistema de ventas cumplirá con los objetivos de la empresa. 

− El desarrollo del sistema cumplirá el pazo establecido para su 

funcionamiento 

− Presupuesto necesario para el desarrollo del presente proyecto. 

 

8.3.9. Restricciones del proyecto 

− Poca disponibilidad por parte de los miembros del equipo de trabajo 

para el desarrollo del proyecto. 

− Desacuerdos entre las partes interesadas que impidan el desarrollo 

optimo del proyecto. 

− Poca experiencia por parte de las partes interesadas en tecnologías. 

 

8.3.10. Principales riesgos del proyecto 

− Que no se cuente con el presupuesto necesario para implementación 

del proyecto. 

− Que el desarrollador de los sistemas a medida de la empresa no 

entienda las especificaciones dadas ocasionando que no sea lo que se 

pidió. 

− Que no se tenga las herramientas necesarias el desarrollo de la 

aplicación, dando consigo la prolongación y el aumento de costos para 

el desarrollo de los sistemas. 

− Que los sistemas de ventas e inventario no cumplan con las 

expectativas de las partes interesadas. 

− La inestabilidad o el no contar con acceso a internet, imposibilitando 

el correcto uso del sistema. 
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8.3.11. Entregables 

Tabla 37  

Entregables del proyecto a la Gerencia 

 

N° PRODUCTO / INFORME 

Producto 1 
Arquitectura informativa (textual, gráficos y 

multimedia) 

Producto 2 
Diseño responsive aplicado en dispositivos móviles, 

tables y ordenadores. 

Producto 3 
Bocetos de las principales páginas del sistema en 

formato PDF 

Producto 4 Presentación de las características técnicas. 

Nota: Detalle de los entregables a la Gerencia 

 

8.3.12. Cronograma del Proyecto 

Tabla 38  

Cronograma del proyecto de implementación. 

 

ACTIVIDADES DURACIÓN 

Desarrollo del sistema  05 a 06 semanas 

                     Nota: Cronograma de entregables a la Gerencia 

 

8.3.13. Prototipos del proyecto (Sistema integrado) 

 

- Ventana de inicio de sesión 

   

La ventana de inicio de sesión es lo primero que se verá al iniciar el 

sistema, pue esta permitirá mantener segura la base de datos, evitando a que 

ingresé personal no autorizado al contar con un usuario y una contraseña, el 

cual no ingresará al sistema de no se correctos los datos ingresados; así 

mismo, se tendrá una opción de recuperación de contraseña la cual solo se 

recuperará si confirma los datos personales del usuario. 
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                               Figura 53.  

                               Ventana de inicio de sesión. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                              

- Ventana principal 

 

 La ventana principal, mostrará gráficos en donde se tenga el 

resumen de los datos relevantes, como graficas de ventas comparando con 

años anteriores, cuanto se tiene de inventario, con cuantos proveedores se 

cuenta y más, esto se puede agregar según lo requiera el gerente. 
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                 Figura 54 

                 Ventana principal. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                         

 

 

 

- Módulos de compras  

 

 Las ventanas de compras, permitirán al usuario realizar una 

compra a sus proveedores frecuentes, al cual tenga en su base de datos, lo 

cual será muy útil en el momento que ya no se cuente con stock suficiente 

de un determinado producto. 
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Figura 55 

Registro de compras. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Una vez realizadas las compras, según establezca el usuario, el módulo te permitirá 

consultar el reporte de todas las compras que se hizo, permitiendo tener un historial de esto, 

el cual es muy importante para la contabilidad, al momento de realizar las declaraciones. 
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 Figura 56.   

Módulo de reporte de compras. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

El modulo de registro de proveedores, permitirá que el usuario pueda 

guardar los datos de contacto, esto con la finalidad de que cuando se tenga 

una compra se pueda realizar el pedido a un determinado proveedor según 

el producto que se desee adquirir. 

                 Figura 57 

                 Módulo de registro de proveedores. 
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Después de haber registrado a todos los proveedores, el módulo de 

reporte permitirá tener un listado de todos los proveedores registrados, si es 

que alguno ya no es proveedor frecuente se puede eliminar o si el proveedor 

actualizó sus datos de contacto, el módulo permitirá la edición del mismo. 

                  Figura 58 

                Módulo de reporte de proveedores. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                               

- Módulos de Inventario 

 

 Las ventanas de inventario, permitirán conocer con cuanto de 

stock se cuenta, esto con la finalidad de no quedarse sin productos para su 

venta, en el tema contable será de gran ayuda tener el reporte de inventario, 

pues este permitirá saber con cuánto de inventario final se finalizó el año o 

el mes para tener un nuevo inventario inicial. 
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                         Figura 59 

Módulo de inventario. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                     Figura 60 

Módulo de consulta inventario. 
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- Módulos de registro de productos 

 

 El módulo de producto permitirá registrar los productos, como 

también ver que productos vende la empresa, además se podrá agregar y 

eliminar elementos de la lista. 

 

                 Figura 61 

                Módulo de registro de productos. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

- Módulos de registro de clientes 

 

 El módulo de clientes permitirá al usuario registrar a los 

clientes cuando estos quieran comprar algún producto, o cuando los clientes 

se hayan registrado en la web para la compra online. 
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 Figura 62.   

Módulo de registro de clientes. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                       

- Módulos de ventas- facturación 

 

El módulo de registro de ventas, el usuario podrá emitir boleta o 

factura, según lo desee el cliente y el medio de pago con el cual se hará. 

 Figura 63 

Módulo de registro de ventas. 
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           Figura 64 

          Módulo de medio de pago. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

          Figura 65.   

         Factura electrónica 
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- Módulos de tesorería 

 

 El siguiente módulo, ayuda al usuario a ver cuánto es lo que se 

tiene en caja de manera diaria, siendo de utilidad para la toma de decisiones. 

                    Figura 66 

                    Nódulo de tesorería. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

““Modelo  “Modelo estratégico de negocios bajo el 

enfoque de D' Alessio para mejorar la rentabilidad de la 

farmacia TUFARMA E.I.R.L., Nepeña - Áncash, 2022" 

Malhaber Cueva, D., Velásquez Díaz, A.     Pág. 171 

 

8.4.Plan de implementación para el proceso contable (E20) 

8.4.1. Título del proyecto 

Implementar sistema contable para el análisis financiero y control 

de riesgos. 

8.4.2. Situación actual 

Al presente, no se realiza de manera correcta la contabilidad de la 

farmacia, pues no tiene un contador que permita evaluar los riesgos a 

futuro de la organización como es el caso de posibles multas por 

incumplimiento de pagos de tributos, embargos, entre otros. Adicional a 

ello la falta de estados financieros, genera incertidumbre con respecto al 

ritmo de la empresa e impide saber cuál es el margen de ganancia y qué 

porcentaje de dinero es apto para invertir en el portafolio de productos 

para seguir creciendo. 

 

8.4.3. Justificación del proyecto 

El contar con un sistema de contable adaptado al negocio y sobre 

todo alguien que lo maneje, puede evitar problemas futuros, debido a que 

ayuda a tener un correcto control con la SUNAT y a su vez a la obtención 

de estados financieros para determinar la liquidez de la empresa. 

 

8.4.4. Descripción del producto/servicio/resultado del proyecto 

El sistema de información contable a implementar será utilizado 

para gestionar de manera óptima los datos financieros, pues se va a 

recopilar, almacenar, organizar y notificar datos financieros. Del mismo 

modo, asegura que los estados financieros brindados sean correctos y que 

las posibles auditorías sean precisas y fiables, mejorando el flujo de caja 

contable en la cadena de suministros y dando paso a la toma de decisiones 

óptima mediante el flujo de dinero y efectivo. Este sistema realizará un 

seguimiento eficaz de todas actividades comerciales y financieras, por el 

cual debe estar conectado con los demás sistemas que cuente la 

organización, como el de ventas e inventarios. 
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8.4.5. Objetivos del proyecto 

− Implementar un sistema contable que ayude al análisis financiero y 

control de riesgos en un plazo de 3 meses. 

− Capacitar en un 100% al personal que use el sistema contable 

implementado. 

− Presentar un acta de constitución para el proyecto denominado 

Implementar sistema contable para el análisis financiero y control de 

riesgos en un plazo de 60 días calendario contados a partir de la fecha 

de inicio del proyecto.  

 

8.4.6. Alcance del proyecto 

Cuando finalice el proyecto, se contará con un sistema contable 

el cual será manejado por un contador, es aquí donde se podrán hacer 

conciliaciones bancarias, controlar los inventarios, los activos y pasivos 

del que dispone la empresa. Por otro lado, se podrán elaborar informes 

contables de todos los registros sobre transacciones o balances de 

ingresos y gastos con el registro de las facturas y la elaboración de estas, 

finalmente, permitirá proyectar los estados financieros tomando datos 

pasados con la finalidad de realizar proyecciones para su análisis. 

 

1.1.1. Criterios de aceptación del proyecto 

Criterios Técnicos: 

− La empresa debe contar con toda la tecnología necesaria para poder 

soportar el sistema contable. 

− La implementación del sistema debe de cumplir con los objetivos de 

la farmacia, realizando las funciones por el cual fue realizado. 

− El sistema debe permitir mostrar datos en forma real la información 

financiera de la empresa. 

− El sistema contable debe recopilar, almacenar, organizar y notificar 

datos financieros. 
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Criterios de Calidad: 

− El sistema deberá implementarse bajo los estándares de calidad de 

IAM Informática del Ayuntamiento de Madrid (IAM) 

− El sistema debe ser rápido y eficiente a los requerimientos. 

− El sistema contable debe de ser seguro y proteger la información 

financiera de la empresa. 

 

Criterios Administrativos 

− El Gerente de la farmacia estará a cargo de las aprobaciones de los 

proyectos. 

− Presentar copias del proyecto final. 

− El sistema contable debe ayudar a cumplir los objetivos de la 

empresa. 

− Dar manteamientos consecutivos para asegurar el correcto 

funcionamiento de los sistemas. 

− Se debe de contar con permisos para desarrollar el método de trabajo 

planteado por el equipo del proyecto.  

− Contar con el presupuesto necesario por parte de la empresa para 

llevar a cabo el proyecto.  

− Cumplir con los plazos establecidos por la Gerencia.  

 

8.4.7. Supuestos iniciales del proyecto 

− El proyecto será aprobado por el Gerente de la farmacia. 

− No se debe de exceder el presupuesto estimado para el proyecto. 

− El sistema contable cumplirá con los objetivos de la empresa. 

− El desarrollo del sistema cumplirá el plazo establecido para su 

funcionamiento 

− Presupuesto necesario para el desarrollo del presente proyecto. 

 

8.4.8. Restricciones del proyecto 

− Poca disponibilidad por parte de los miembros del equipo de trabajo 

para el desarrollo del proyecto. 
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− Desacuerdos entre las partes interesadas que impidan el desarrollo 

óptimo del proyecto. 

− Poca experiencia por parte de las partes interesadas en tecnologías. 

 

8.4.9. Principales riesgos del proyecto 

− Que no se cuente con el presupuesto necesario para implementación 

del proyecto. 

− Que el desarrollador de los sistemas a medida de la empresa no 

entienda las especificaciones dadas ocasionando que no sea lo que se 

pidió. 

− Que no se tenga las herramientas necesarias el desarrollo de la 

aplicación, dando consigo la prolongación y el aumento de costos para 

el desarrollo de los sistemas. 

− Que el sistema contable no cumpla con las expectativas de las partes 

interesadas. 

− La inestabilidad o el no contar con acceso a internet, imposibilitando 

el correcto uso del sistema. 

 

8.4.10. Entregables 

Tabla 39  

Entregables del proyecto a la Gerencia. 

 

N° PRODUCTO / INFORME 

Producto 1 Arquitectura informativa (textual, gráficos y multimedia) 

Producto 2 Diseño responsive aplicado en dispositivos móviles, tablets y 

ordenadores. 

Producto 3 Bocetos de las principales páginas del sistema contable en 

formato PDF 

Producto 4 Presentación de las características técnicas del sistema 

contable. 

                      Nota: Detalle de los entregables a la Gerencia. 
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8.4.11. Cronograma del Proyecto 

Tabla 40  

Cronograma del proyecto de implementación. 

 

ACTIVIDADES DURACIÓN 

Desarrollo del sistema  05 a 06 semanas 

                       Nota: Cronograma de entregables a la Gerencia. 
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9. ANÁLISIS DE LA INVERSIÓN ESTRATÉGICA 

9.1.Inversión económica de cada estrategia a implementar 

Tabla 41   

Plan de inversión de estrategias. 

 

PLAN DE INVERSION DE ESTRATEGIAS 

Estrategia 6 : Analizar la demanda de productos para elaboración de pronóstico de ventas. 

Descripción Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Estudio de mercado con el analisis de la demanda S/. 3,500 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 

Sub total S/. 3,500 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 

Estrategia 18 : Creación de identidad de marca y uso de redes sociales. 

Diseño de logotipo y de Imagotipo 

S/. 2,000 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 
Diseño de piezas gráficas para redes sociales 

Diseño de aplicaciones de marca (Tarjeta personal, banner de 

empresa, Etiqueta para producto, Diseño de caja) 

Community manager (1167 mensual) S/. 14,400 S/. 14,400 S/. 14,400 S/. 14,400 S/. 14,400 S/. 14,400 

Diseño de Fanpage Facebook y página de Instagram S/. 1,000 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 

Hosting S/. 168 S/. 168 S/. 168 S/. 168 S/. 168 S/. 168 

Diseño de pagina web de ventas S/. 1,970 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 

Sub total S/. 19,538 S/. 14,568 S/. 14,568 S/. 14,568 S/. 14,568 S/. 14,568 

Estrategia 19 : Sistemas de logistica y ventas integrado 

Laptop HP Elitebook 13.3" Intel Core i7 16GB RAM 512GB 

SSD - WIndows 10 Pro 
S/. 5,499 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 

Depresiación de laptop  S/. 1,100 S/. 1,100 S/. 1,100 S/. 1,100 S/. 1,100 

Diseño integrado de logistica y ventas S/. 5,000 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 
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Sub total S/. 10,499 S/. 1,100 S/. 1,100 S/. 1,100 S/. 1,100 S/. 1,100 

Estrategia 20 : Implementar sistema contable para el análisis financiero y control de riesgos. 

Desarrollo del sistema contable S/. 5,000 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 

Sub total S/. 5,000 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 

INVERSIÓN TOTAL S/. 38,537 S/. 15,668 S/. 15,668 S/. 15,668 S/. 15,668 S/. 15,668 

 

Nota: Presupuesto de las estrategias. 
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9.2.Ingreso de ventas del año 2019 

Tabla 42   

Detalle de ventas del segundo semestre de la empresa TUFARMA E.I.R.L. del 

año 2019 
 

VENTAS DEL SEGUNDO SEMESTRE DEL 2019 

Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre 

S/. 243.20 S/. 267.52 S/. 294.27 S/. 308.99 S/. 210.00 S/. 280.90 

S/. 225.40 S/. 247.94 S/. 272.73 S/. 286.37 S/. 400.92 S/. 260.34 

S/. 212.60 S/. 233.86 S/. 257.25 S/. 270.11 S/. 275.51 S/. 245.55 

S/. 226.10 S/. 248.71 S/. 273.58 S/. 287.26 S/. 221.58 S/. 261.15 

S/. 197.00 S/. 216.70 S/. 238.37 S/. 250.29 S/. 255.29 S/. 227.54 

S/. 255.00 S/. 280.50 S/. 308.55 S/. 323.98 S/. 388.77 S/. 294.53 

S/. 183.50 S/. 201.85 S/. 222.04 S/. 233.14 S/. 237.80 S/. 211.94 

S/. 255.20 S/. 280.72 S/. 308.79 S/. 324.23 S/. 214.60 S/. 294.76 

S/. 232.20 S/. 255.42 S/. 280.96 S/. 295.01 S/. 295.01 S/. 268.19 

S/. 265.40 S/. 291.94 S/. 321.13 S/. 337.19 S/. 337.19 S/. 306.54 

S/. 295.50 S/. 325.05 S/. 357.56 S/. 375.43 S/. 375.43 S/. 341.30 

S/. 180.50 S/. 198.55 S/. 218.41 S/. 229.33 S/. 252.26 S/. 208.48 

S/. 314.40 S/. 345.84 S/. 380.42 S/. 399.45 S/. 411.43 S/. 363.13 

S/. 225.50 S/. 248.05 S/. 272.86 S/. 286.50 S/. 275.58 S/. 260.45 

S/. 186.70 S/. 205.37 S/. 225.91 S/. 237.20 S/. 354.60 S/. 215.64 

S/. 316.60 S/. 348.26 S/. 383.09 S/. 402.24 S/. 522.91 S/. 365.67 

S/. 261.50 S/. 287.65 S/. 316.42 S/. 332.24 S/. 335.56 S/. 302.03 

S/. 297.00 S/. 326.70 S/. 359.37 S/. 377.34 S/. 381.11 S/. 343.04 

S/. 244.80 S/. 269.28 S/. 296.21 S/. 311.02 S/. 314.13 S/. 282.74 

S/. 289.00 S/. 317.90 S/. 349.69 S/. 367.17 S/. 370.85 S/. 333.80 

S/. 315.50 S/. 347.05 S/. 381.76 S/. 400.84 S/. 561.18 S/. 364.40 

S/. 376.10 S/. 413.71 S/. 455.08 S/. 477.84 S/. 321.00 S/. 434.40 

S/. 308.40 S/. 339.24 S/. 373.16 S/. 391.82 S/. 395.74 S/. 356.20 

S/. 136.00 S/. 149.60 S/. 164.56 S/. 172.79 S/. 174.52 S/. 157.08 

S/. 222.30 S/. 244.53 S/. 268.98 S/. 282.43 S/. 310.68 S/. 256.76 

S/. 126.80 S/. 139.48 S/. 153.43 S/. 161.10 S/. 162.71 S/. 146.45 

S/. 335.80 S/. 369.38 S/. 406.32 S/. 426.63 S/. 511.96 S/. 387.85 

S/. 116.52 S/. 128.17 S/. 140.99 S/. 148.04 S/. 149.52 S/. 134.58 

S/. 292.00 S/. 321.20 S/. 353.32 S/. 370.99 S/. 125.00 S/. 337.26 

S/. 277.50 S/. 305.25 S/. 335.78 S/. 352.56 S/. 356.09 S/. 320.51 

S/. 168.20 S/. 185.02  S/. 320.00  S/. 194.27 

S/. 7,582.22 S/.8,340.44 S/. 8,970.96 S/.9,739.51 S/.9,498.93 S/.8,757.46 
Nota: Detalle de las ventas de la empresa TUFARMA E.I.R.L., realizadas en el año 2019. 
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Tabla 43   

Detalle de ventas del primer semestre de la empresa TUFARMA E.I.R.L. del 

año 2020 
 

VENTAS DEL PRIMER SEMESTRE DEL 2020 

DIA enero febrero marzo abril mayo junio 

1 S/. 295 S/. 339 S/. 441 S/. 507 S/. 558 S/. 586 

2 S/. 273 S/. 314 S/. 409 S/. 470 S/. 517 S/. 543 

3 S/. 258 S/. 297 S/. 385 S/. 443 S/. 488 S/. 512 

4 S/. 274 S/. 315 S/. 410 S/. 471 S/. 519 S/. 544 

5 S/. 239 S/. 275 S/. 357 S/. 411 S/. 452 S/. 474 

6 S/. 309 S/. 356 S/. 462 S/. 532 S/. 585 S/. 614 

7 S/. 223 S/. 256 S/. 333 S/. 383 S/. 421 S/. 442 

8 S/. 309 S/. 356 S/. 463 S/. 532 S/. 585 S/. 615 

9 S/. 282 S/. 324 S/. 421 S/. 484 S/. 533 S/. 559 

10 S/. 322 S/. 370 S/. 481 S/. 553 S/. 609 S/. 639 

11 S/. 358 S/. 412 S/. 536 S/. 616 S/. 678 S/. 712 

12 S/. 219 S/. 252 S/. 327 S/. 376 S/. 414 S/. 435 

13 S/. 381 S/. 438 S/. 570 S/. 656 S/. 721 S/. 757 

14 S/. 273 S/. 314 S/. 409 S/. 470 S/. 517 S/. 543 

15 S/. 226 S/. 260 S/. 338 S/. 389 S/. 428 S/. 450 

16 S/. 384 S/. 442 S/. 574 S/. 660 S/. 726 S/. 762 

17 S/. 317 S/. 365 S/. 474 S/. 545 S/. 600 S/. 630 

18 S/. 360 S/. 414 S/. 538 S/. 619 S/. 681 S/. 715 

19 S/. 297 S/. 341 S/. 444 S/. 510 S/. 561 S/. 590 

20 S/. 350 S/. 403 S/. 524 S/. 603 S/. 663 S/. 696 

21 S/. 383 S/. 440 S/. 572 S/. 658 S/. 724 S/. 760 

22 S/. 456 S/. 525 S/. 682 S/. 784 S/. 863 S/. 906 

23 S/. 374 S/. 430 S/. 559 S/. 643 S/. 707 S/. 743 

24 S/. 165 S/. 190 S/. 247 S/. 284 S/. 312 S/. 328 

25 S/. 270 S/. 310 S/. 403 S/. 464 S/. 510 S/. 535 

26 S/. 154 S/. 177 S/. 230 S/. 264 S/. 291 S/. 305 

27 S/. 407 S/. 468 S/. 609 S/. 700 S/. 770 S/. 809 

28 S/. 141 S/. 163 S/. 211 S/. 243 S/. 267 S/. 281 

29 S/. 354 S/. 407 S/. 529 S/. 609 S/. 670 S/. 703 

30 S/. 337  S/. 299 S/. 344 S/. 378 S/. 397 

31 S/. 204  S/. 320  S/. 449  
TOTAL S/. 9,195 S/. 9,953 S/. 13,558 S/. 15,224 S/. 17,195 S/. 17,583 
 

Nota: Detalle de las ventas de la empresa TUFARMA E.I.R.L., realizadas en el año 2020. 
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Tabla 44  

Detalle de ventas del primer semestre de la empresa TUFARMA E.I.R.L. del 

año 2021 
 

VENTAS DEL PRIMER SEMESTRE DEL 2021 

DIA enero febrero marzo abril mayo junio 

1 S/. 295 S/. 339 S/. 441 S/. 507 S/. 558 S/. 586 

2 S/. 273 S/. 314 S/. 409 S/. 470 S/. 517 S/. 543 

3 S/. 258 S/. 297 S/. 385 S/. 443 S/. 488 S/. 512 

4 S/. 60 S/. 315 S/. 410 S/. 471 S/. 519 S/. 544 

5 S/. 239 S/. 275 S/. 357 S/. 411 S/. 452 S/. 474 

6 S/. 126 S/. 356 S/. 462 S/. 532 S/. 585 S/. 614 

7 S/. 223 S/. 256 S/. 333 S/. 383 S/. 421 S/. 442 

8 S/. 309 S/. 356 S/. 268 S/. 532 S/. 585 S/. 615 

9 S/. 282 S/. 324 S/. 142 S/. 484 S/. 533 S/. 559 

10 S/. 322 S/. 370 S/. 481 S/. 553 S/. 609 S/. 639 

11 S/. 358 S/. 412 S/. 310 S/. 616 S/. 678 S/. 712 

12 S/. 219 S/. 252 S/. 215 S/. 376 S/. 414 S/. 435 

13 S/. 381 S/. 438 S/. 210 S/. 656 S/. 721 S/. 757 

14 S/. 273 S/. 314 S/. 146 S/. 470 S/. 517 S/. 543 

15 S/. 226 S/. 260 S/. 338 S/. 389 S/. 428 S/. 450 

16 S/. 384 S/. 251 S/. 236 S/. 660 S/. 726 S/. 762 

17 S/. 317 S/. 365 S/. 145 S/. 545 S/. 600 S/. 630 

18 S/. 360 S/. 148 S/. 233 S/. 619 S/. 681 S/. 715 

19 S/. 150 S/. 341 S/. 356 S/. 510 S/. 561 S/. 590 

20 S/. 350 S/. 128 S/. 125 S/. 603 S/. 663 S/. 696 

21 S/. 383 S/. 144 S/. 312 S/. 658 S/. 724 S/. 760 

22 S/. 89 S/. 250 S/. 142 S/. 784 S/. 863 S/. 906 

23 S/. 156 S/. 135 S/. 250 S/. 643 S/. 707 S/. 743 

24 S/. 206 S/. 190 S/. 142 S/. 284 S/. 312 S/. 328 

25 S/. 270 S/. 310 S/. 235 S/. 464 S/. 510 S/. 535 

26 S/. 154 S/. 177 S/. 230 S/. 264 S/. 291 S/. 305 

27 S/. 124 S/. 156 S/. 245 S/. 700 S/. 770 S/. 809 

28 S/. 141 S/. 163 S/. 211 S/. 243 S/. 267 S/. 281 

29 S/. 354 
 

S/. 124 S/. 609 S/. 670 S/. 703 

30 S/. 337 
 

S/. 299 S/. 344 S/. 378 S/. 397 

31 S/. 125 
 

S/. 320 
 

S/. 449 
 

TOTAL S/. 7,745 S/. 7,635 S/. 8,513 S/. 15,224 S/. 17,195 S/. 17,583 

 

Nota: Detalle de las ventas de la empresa TUFARMA E.I.R.L., realizadas en el año 2021. 
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9.3.Proyección de ventas 
 

Tabla 45   

Proyección de ventas con la implementación de las estrategias 

VENTAS EN SOLES 

PRODUCTO Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Total S/139,462.57 S/153,408.83 S/168,749.71 S/185,624.68 S/204,187.15 
Nota: Proyección de las ventas, con un aumento del 10%. 

 

9.4.Estado de resultados 

 

Tabla 46  

Estados de resultados general 

 

DETALLE Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Ventas S/. 139,462.6 S/. 153,408.8 S/. 168,749.7 S/. 185,624.7 S/. 204,187.2 

Costo de ventas S/. 88,748.9 S/. 93,186.4 S/. 97,845.7 S/. 102,738.0 S/. 107,874.9 

Utilidad Bruta S/. 50,713.7 S/. 60,222.5 S/. 70,904.0 S/. 82,886.7 S/. 96,312.3 

Gastos 

administrativos 
S/. 15,667.8 S/. 15,667.8 S/. 15,667.8 S/. 15,667.8 S/. 15,667.8 

Gasto de ventas S/. 0.0 S/. 0.0 S/. 0.0 S/. 0.0 S/. 0.0 

Utilidad de 

Operación 
S/. 35,045.9 S/. 44,554.7 S/. 55,236.2 S/. 67,218.9 S/. 80,644.5 

Gastos 

financieros 
S/. 350.0 S/. 350.0 S/. 350.0 S/. 350.0 S/. 350.0 

Utilidad Antes 

de Impuestos 
S/. 34,695.9 S/. 44,204.7 S/. 54,886.2 S/. 66,868.9 S/. 80,294.5 

Impuesto a la 

renta (29.5%) 
S/. 10,235.3 S/. 13,040.4 S/. 16,191.4 S/. 19,726.3 S/. 23,686.9 

Utilidad Neta 

del Ejercicio 
S/. 24,460.6 S/. 31,164.3 S/. 38,694.8 S/. 47,142.6 S/. 56,607.6 

 

Nota: Estado de resultados proyectado de las propuestas estratégicas. 
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9.5.Flujo de caja 

 

Tabla 47  

Flujo de caja con la implementación de las estrategias 
 

 

FLUJO DE CAJA GENERAL 

CONCEPTO PERIODOS 

 Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

A. INGRESOS  S/. 139,462.6 S/. 153,408.8 S/. 168,749.7 S/. 185,624.7 S/. 204,187.2 

Ventas contado  S/. 139,462.6 S/. 153,408.8 S/. 168,749.7 S/. 185,624.7 S/. 204,187.2 

Otros ingresos  S/. 0.0 S/. 0.0 S/. 0.0 S/. 0.0 S/. 0.0 

B. COSTOS DE 

INVERSION S/. 38,537.0      

C. EGRESOS  S/. 114,652.0 S/. 121,894.5 S/. 129,704.9 S/. 138,132.1 S/. 147,229.5 

Costo de ventas  S/. 88,748.9 S/. 93,186.4 S/. 97,845.7 S/. 102,738.0 S/. 107,874.9 

Gastos administrativos  S/. 15,667.8 S/. 15,667.8 S/. 15,667.8 S/. 15,667.8 S/. 15,667.8 

Gasto de ventas  S/. 0.0 S/. 0.0 S/. 0.0 S/. 0.0 S/. 0.0 

Impuesto a la renta  S/. 10,235.3 S/. 13,040.4 S/. 16,191.4 S/. 19,726.3 S/. 23,686.9 

D. FLUJO DE CAJA 

ECONOMICO -S/. 38,537.0 S/. 24,810.6 S/. 31,514.3 S/. 39,044.8 S/. 47,492.6 S/. 56,957.6 

cuota  S/. 350.0 S/. 350.0 S/. 350.0 S/. 350.0 S/. 350.0 

H. FLUJO DE CAJA 

FINANCIERO   S/. 24,460.6 S/. 31,164.3 S/. 38,694.8 S/. 47,142.6 S/. 56,607.6 
Nota: En la tabla se puede observar el flujo de caja proyectado por 5 años. 
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Tabla 48  

Cálculo del VAN, TIR y Costo beneficio 

 

Costo de oportunidad del capital 10% 

VAN  S/    184,276.16  

TIR 78% 

PRI simple 2.45 años 

VAN Ingresos S/. 633,920.78 

VAN Egresos S/. 488,181.62 

VAN Egresos + inversión S/. 526,718.62 

Costo Beneficio S/. 1.2035 

 

Interpretación  

Al llevar a cabo el proyección de inversión, es decir, en el momento de implementar las 

estrategias en a la empresa, será un negocio muy rentable, pues al aplicar el flujo de caja 

para ver si las estrategias son rentables o no, obteniendo resultados alentadores, pues la TIR 

dio como resultado del 78% siendo un resultado optimista, indicando que el proyecto sí es 

viable siendo mayor al costo de oportunidad, el cual representa a un 10%, así mismo, el valor 

actual neto es mayor a cero, indicando que se van a obtener muy buenos beneficios en los 5 

años que se propone las estrategias a utilizar; en cuanto al análisis del costo beneficio, nos 

sale un resultado de 1.20, siendo este un buen indicador, ya que quiere decir que por cada 

sol que se está invirtiendo se obtiene de ganancia 1.20 soles. 
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Anexo N° 7. Validación del Eje Propositivo “Modelo estratégico de negocio” 

Figura 67 

Evidencia de Validación de expertos del modelo estratégico de negocio. 
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Fuente: Dr. Joe Alexis Gonzáles Vásquez 
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Figura 68 

 Evidencia de Validación de expertos del modelo estratégico de negocio 
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Fuente: Mg. Leidy Lucia Méndez Gutiérrez 
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Anexo N° 8. Desarrollo de la variable rentabilidad 
                             REGISTRO DE VENTAS DE LA FARMACIA TUFARMA E.I.R.L. CON RUC 20604323437 AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2019 

Tabla 49  

Registro de ventas al 31 de diciembre del 2019 

REGISTRO DE VENTAS AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2019 

FECHA 
COMPROBANTE CLIENTE VALOR 

DE VENTA 
I.G.V. TOTAL 

TIPO SERIE Nº RAZON SOCIAL R.U.C. 

01/07/2019 03 0001 006282 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 243.20 43.78 286.98 

02/07/2019 03 0001 006283 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 225.40 40.57 265.97 

03/07/2019 03 0001 006284 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 212.60 38.27 250.87 

04/07/2019 03 0001 006285 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 226.10 40.70 266.80 

05/07/2019 03 0001 006286 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 197.00 35.46 232.46 

06/07/2019 03 0001 006287 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 255.00 45.90 300.90 

07/07/2019 03 0001 006288 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 183.50 33.03 216.53 

08/07/2019 03 0001 006289 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 255.20 45.94 301.14 

09/07/2019 03 0001 006290 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 232.20 41.80 274.00 

10/07/2019 03 0001 006291 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 265.40 47.77 313.17 

11/07/2019 03 0001 006292 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 295.50 53.19 348.69 

12/07/2019 03 0001 006293 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 180.50 32.49 212.99 

13/07/2019 03 0001 006294 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 314.40 56.59 370.99 

14/07/2019 03 0001 006295 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 225.50 40.59 266.09 

15/07/2019 03 0001 006296 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 186.70 33.61 220.31 

16/07/2019 03 0001 006297 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 316.60 56.99 373.59 

17/07/2019 03 0001 006298 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 261.50 47.07 308.57 

18/07/2019 03 0001 006299 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 297.00 53.46 350.46 

19/07/2019 03 0001 006300 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 244.80 44.06 288.86 

20/07/2019 03 0001 006301 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 289.00 52.02 341.02 

21/07/2019 03 0001 006302 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 315.50 56.79 372.29 
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22/07/2019 03 0001 006303 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 376.10 67.70 443.80 

23/07/2019 03 0001 006304 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 308.40 55.51 363.91 

24/07/2019 03 0001 006305 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 136.00 24.48 160.48 

25/07/2019 03 0001 006306 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 222.30 40.01 262.31 

26/07/2019 03 0001 006307 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 126.80 22.82 149.62 

27/07/2019 03 0001 006308 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 335.80 60.44 396.24 

28/07/2019 03 0001 006309 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 116.52 20.97 137.49 

29/07/2019 03 0001 006310 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 292.00 52.56 344.56 

30/07/2019 03 0001 006311 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 277.50 49.95 327.45 

31/07/2019 03 0001 006312 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 168.20 30.28 198.48 

01/08/2019 03 0001 006313 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 267.52 48.15 315.67 

02/08/2019 03 0001 006314 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 247.94 44.63 292.57 

03/08/2019 03 0001 006315 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 233.86 42.09 275.95 

04/08/2019 03 0001 006316 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 248.71 44.77 293.48 

05/08/2019 03 0001 006317 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 216.7 39.01 255.71 

06/08/2019 03 0001 006318 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 280.5 50.49 330.99 

07/08/2019 03 0001 006319 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 201.85 36.33 238.18 

08/08/2019 03 0001 006320 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 280.72 50.53 331.25 

09/08/2019 03 0001 006321 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 255.42 45.98 301.40 

10/08/2019 03 0001 006322 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 291.94 52.55 344.49 

11/08/2019 03 0001 006323 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 325.05 58.51 383.56 

12/08/2019 03 0001 006324 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 198.55 35.74 234.29 

13/08/2019 03 0001 006325 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 345.84 62.25 408.09 

14/08/2019 03 0001 006326 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 248.05 44.65 292.70 

15/08/2019 03 0001 006327 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 205.37 36.97 242.34 

16/08/2019 03 0001 006328 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 348.26 62.69 410.95 

17/08/2019 03 0001 006329 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 287.65 51.78 339.43 

18/08/2019 03 0001 006330 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 326.7 58.81 385.51 
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19/08/2019 03 0001 006331 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 269.28 48.47 317.75 

20/08/2019 03 0001 006332 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 317.9 57.22 375.12 

21/08/2019 03 0001 006333 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 347.05 62.47 409.52 

22/08/2019 03 0001 006334 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 413.71 74.47 488.18 

23/08/2019 03 0001 006335 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 339.24 61.06 400.30 

24/08/2019 03 0001 006336 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 149.6 26.93 176.53 

25/08/2019 03 0001 006337 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 244.53 44.02 288.55 

26/08/2019 03 0001 006338 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 139.48 25.11 164.59 

27/08/2019 03 0001 006339 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 369.38 66.49 435.87 

28/08/2019 03 0001 006340 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 128.172 23.07 151.24 

29/08/2019 03 0001 006341 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 321.2 57.82 379.02 

30/08/2019 03 0001 006342 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 305.25 54.95 360.20 

31/08/2019 03 0001 006343 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 185.02 33.30 218.32 

01/09/2019 03 0001 006344 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 294.272 52.97 347.24 

02/09/2019 03 0001 006345 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 272.734 49.09 321.83 

03/09/2019 03 0001 006346 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 257.246 46.30 303.55 

04/09/2019 03 0001 006347 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 273.581 49.24 322.83 

05/09/2019 03 0001 006348 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 238.37 42.91 281.28 

06/09/2019 03 0001 006349 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 308.55 55.54 364.09 

07/09/2019 03 0001 006350 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 222.035 39.97 262.00 

08/09/2019 03 0001 006351 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 308.792 55.58 364.37 

09/09/2019 03 0001 006352 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 280.962 50.57 331.54 

10/09/2019 03 0001 006353 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 321.134 57.80 378.94 

11/09/2019 03 0001 006354 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 357.555 64.36 421.91 

12/09/2019 03 0001 006355 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 218.405 39.31 257.72 

13/09/2019 03 0001 006356 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 380.424 68.48 448.90 

14/09/2019 03 0001 006357 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 272.855 49.11 321.97 



 ““Modelo  “Modelo estratégico de negocios bajo el enfoque 

de D' Alessio para mejorar la rentabilidad de la farmacia 

TUFARMA E.I.R.L., Nepeña - Áncash, 2022" 

Malhaber Cueva, D., Velásquez Díaz, A.     Pág. 191 

 

15/09/2019 03 0001 006358 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 225.907 40.66 266.57 

16/09/2019 03 0001 006359 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 383.086 68.96 452.04 

17/09/2019 03 0001 006360 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 316.415 56.95 373.37 

18/09/2019 03 0001 006361 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 359.37 64.69 424.06 

19/09/2019 03 0001 006362 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 296.208 53.32 349.53 

20/09/2019 03 0001 006363 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 349.69 62.94 412.63 

21/09/2019 03 0001 006364 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 381.755 68.72 450.47 

22/09/2019 03 0001 006365 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 455.081 81.91 537.00 

23/09/2019 03 0001 006366 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 373.164 67.17 440.33 

24/09/2019 03 0001 006367 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 164.56 29.62 194.18 

25/09/2019 03 0001 006368 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 268.983 48.42 317.40 

26/09/2019 03 0001 006369 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 153.428 27.62 181.05 

27/09/2019 03 0001 006370 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 406.318 73.14 479.46 

28/09/2019 03 0001 006371 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 140.9892 25.38 166.37 

29/09/2019 03 0001 006372 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 353.32 63.60 416.92 

30/09/2019 03 0001 006373 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 335.775 60.44 396.21 

01/10/2019 03 0001 006374 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 308.9856 55.62 364.60 

02/10/2019 03 0001 006375 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 286.3707 51.55 337.92 

03/10/2019 03 0001 006376 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 270.1083 48.62 318.73 

04/10/2019 03 0001 006377 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 287.26005 51.71 338.97 

05/10/2019 03 0001 006378 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 250.2885 45.05 295.34 

06/10/2019 03 0001 006379 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 323.9775 58.32 382.29 

07/10/2019 03 0001 006380 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 233.13675 41.96 275.10 

08/10/2019 03 0001 006381 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 324.2316 58.36 382.59 

09/10/2019 03 0001 006382 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 295.0101 53.10 348.11 

10/10/2019 03 0001 006383 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 337.1907 60.69 397.89 

11/10/2019 03 0001 006384 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 375.43275 67.58 443.01 
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12/10/2019 03 0001 006385 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 229.32525 41.28 270.60 

13/10/2019 03 0001 006386 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 399.4452 71.90 471.35 

14/10/2019 03 0001 006387 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 286.49775 51.57 338.07 

15/10/2019 03 0001 006388 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 237.20235 42.70 279.90 

16/10/2019 03 0001 006389 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 402.2403 72.40 474.64 

17/10/2019 03 0001 006390 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 332.23575 59.80 392.04 

18/10/2019 03 0001 006391 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 377.3385 67.92 445.26 

19/10/2019 03 0001 006392 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 311.0184 55.98 367.00 

20/10/2019 03 0001 006393 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 367.1745 66.09 433.27 

21/10/2019 03 0001 006394 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 400.84275 72.15 472.99 

22/10/2019 03 0001 006395 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 477.83505 86.01 563.85 

23/10/2019 03 0001 006396 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 391.8222 70.53 462.35 

24/10/2019 03 0001 006397 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 172.788 31.10 203.89 

25/10/2019 03 0001 006398 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 282.43215 50.84 333.27 

26/10/2019 03 0001 006399 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 161.0994 29.00 190.10 

27/10/2019 03 0001 006400 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 426.6339 76.79 503.43 

28/10/2019 03 0001 006401 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 148.03866 26.65 174.69 

29/10/2019 03 0001 006402 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 370.986 66.78 437.76 

30/10/2019 03 0001 006403 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 352.56375 63.46 416.03 

31/10/2019 03 0001 006404 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 320 57.60 377.60 

01/11/2019 03 0001 006405 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 210 37.80 247.80 

02/11/2019 03 0001 006406 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 400.91898 72.17 473.08 

03/11/2019 03 0001 006407 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 275.510466 49.59 325.10 

04/11/2019 03 0001 006408 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 221.58 39.88 261.46 

05/11/2019 03 0001 006409 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 255.29427 45.95 301.25 

06/11/2019 03 0001 006410 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 388.773 69.98 458.75 

07/11/2019 03 0001 006411 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 237.799485 42.80 280.60 
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08/11/2019 03 0001 006412 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 214.6 38.63 253.23 

09/11/2019 03 0001 006413 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 295.0101 53.10 348.11 

10/11/2019 03 0001 006414 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 337.1907 60.69 397.89 

11/11/2019 03 0001 006415 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 375.43275 67.58 443.01 

12/11/2019 03 0001 006416 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 252.257775 45.41 297.66 

13/11/2019 03 0001 006417 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 411.428556 74.06 485.49 

14/11/2019 03 0001 006418 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 275.58355 49.61 325.19 

15/11/2019 03 0001 006419 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 354.6 63.83 418.43 

16/11/2019 03 0001 006420 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 522.91239 94.12 617.04 

17/11/2019 03 0001 006421 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 335.5581075 60.40 395.96 

18/11/2019 03 0001 006422 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 381.111885 68.60 449.71 

19/11/2019 03 0001 006423 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 314.128584 56.54 370.67 

20/11/2019 03 0001 006424 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 370.846245 66.75 437.60 

21/11/2019 03 0001 006425 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 561.17985 101.01 662.19 

22/11/2019 03 0001 006426 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 321 57.78 378.78 

23/11/2019 03 0001 006427 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 395.740422 71.23 466.97 

24/11/2019 03 0001 006428 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 174.51588 31.41 205.93 

25/11/2019 03 0001 006429 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 310.675365 55.92 366.60 

26/11/2019 03 0001 006430 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 162.710394 29.29 192.00 

27/11/2019 03 0001 006431 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 511.96068 92.15 604.11 

28/11/2019 03 0001 006432 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 149.5190466 26.91 176.43 

29/11/2019 03 0001 006433 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 125 22.50 147.50 

30/11/2019 03 0001 006434 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 356.0893875 64.10 420.19 

01/12/2019 03 0001 006435 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 280.896 50.56 331.46 

02/12/2019 03 0001 006436 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 260.337 46.86 307.20 

03/12/2019 03 0001 006437 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 245.553 44.20 289.75 

04/12/2019 03 0001 006438 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 261.1455 47.01 308.15 
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05/12/2019 03 0001 006439 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 227.535 40.96 268.49 

06/12/2019 03 0001 006440 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 294.525 53.01 347.54 

07/12/2019 03 0001 006441 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 211.9425 38.15 250.09 

08/12/2019 03 0001 006442 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 294.756 53.06 347.81 

09/12/2019 03 0001 006443 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 268.191 48.27 316.47 

10/12/2019 03 0001 006444 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 306.537 55.18 361.71 

11/12/2019 03 0001 006445 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 341.3025 61.43 402.74 

12/12/2019 03 0001 006446 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 208.4775 37.53 246.00 

13/12/2019 03 0001 006447 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 363.132 65.36 428.50 

14/12/2019 03 0001 006448 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 260.4525 46.88 307.33 

15/12/2019 03 0001 006449 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 215.6385 38.81 254.45 

16/12/2019 03 0001 006450 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 365.673 65.82 431.49 

17/12/2019 03 0001 006451 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 302.0325 54.37 356.40 

18/12/2019 03 0001 006452 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 343.035 61.75 404.78 

19/12/2019 03 0001 006453 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 282.744 50.89 333.64 

20/12/2019 03 0001 006454 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 333.795 60.08 393.88 

21/12/2019 03 0001 006455 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 364.4025 65.59 429.99 

22/12/2019 03 0001 006456 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 434.3955 78.19 512.59 

23/12/2019 03 0001 006457 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 356.202 64.12 420.32 

24/12/2019 03 0001 006458 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 157.08 28.27 185.35 

25/12/2019 03 0001 006459 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 256.7565 46.22 302.97 

26/12/2019 03 0001 006460 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 146.454 26.36 172.82 

27/12/2019 03 0001 006461 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 387.849 69.81 457.66 

28/12/2019 03 0001 006462 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 134.5806 24.22 158.81 

29/12/2019 03 0001 006463 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 337.26 60.71 397.97 

30/12/2019 03 0001 006464 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 320.5125 57.69 378.20 

31/12/2019 03 0001 006465 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 194.271 34.97 229.24 
     TOTALES S/. 52,889.53 9,520.12 62,409.65 

Nota: Registro de ventas de la empresa 
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REGISTRO DE VENTAS DE LA FARMACIA TUFARMA E.I.R.L. CON RUC 20604323437 AL 30 DE JUNIO DEL 2020 

               Tabla 50  

                Registro de ventas al 31 de julio del 2020 

REGISTRO DE VENTAS AL 31 DE JULIO DEL 2020 

FECHA COMPROBANTE CLIENTE VALOR DE 

VENTA 

I.G.V. TOTAL 

TIPO SERIE Nº RAZON SOCIAL R.U.C. 

01/01/2020 03 0001 006466 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 294.94 53.09 348.03 

02/01/2020 03 0001 006467 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 273.35 49.20 322.56 

03/01/2020 03 0001 006468 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 257.83 46.41 304.24 

04/01/2020 03 0001 006469 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 274.20 49.36 323.56 

05/01/2020 03 0001 006470 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 238.91 43.00 281.92 

06/01/2020 03 0001 006471 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 309.25 55.67 364.92 

07/01/2020 03 0001 006472 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 222.54 40.06 262.60 

08/01/2020 03 0001 006473 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 309.49 55.71 365.20 

09/01/2020 03 0001 006474 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 281.60 50.69 332.29 

10/01/2020 03 0001 006475 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 321.86 57.94 379.80 

11/01/2020 03 0001 006476 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 358.37 64.51 422.87 

12/01/2020 03 0001 006477 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 218.90 39.40 258.30 

13/01/2020 03 0001 006478 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 381.29 68.63 449.92 

14/01/2020 03 0001 006479 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 273.48 49.23 322.70 

15/01/2020 03 0001 006480 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 226.42 40.76 267.18 

16/01/2020 03 0001 006481 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 383.96 69.11 453.07 

17/01/2020 03 0001 006482 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 317.13 57.08 374.22 

18/01/2020 03 0001 006483 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 360.19 64.83 425.02 

19/01/2020 03 0001 006484 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 296.88 53.44 350.32 

20/01/2020 03 0001 006485 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 350.48 63.09 413.57 
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21/01/2020 03 0001 006486 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 382.62 68.87 451.49 

22/01/2020 03 0001 006487 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 456.12 82.10 538.22 

23/01/2020 03 0001 006488 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 374.01 67.32 441.33 

24/01/2020 03 0001 006489 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 164.93 29.69 194.62 

25/01/2020 03 0001 006490 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 269.59 48.53 318.12 

26/01/2020 03 0001 006491 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 153.78 27.68 181.46 

27/01/2020 03 0001 006492 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 407.24 73.30 480.54 

28/01/2020 03 0001 006493 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 141.31 25.44 166.75 

29/01/2020 03 0001 006494 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 354.12 63.74 417.87 

30/01/2020 03 0001 006495 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 336.54 60.58 397.11 

31/01/2020 03 0001 006496 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 203.98 36.72 240.70 

01/02/2020 03 0001 006497 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 339.18 61.05 400.23 

02/02/2020 03 0001 006498 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 314.36 56.58 370.94 

03/02/2020 03 0001 006499 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 296.51 53.37 349.88 

04/02/2020 03 0001 006500 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 315.33 56.76 372.09 

05/02/2020 03 0001 006501 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 274.75 49.45 324.20 

06/02/2020 03 0001 006502 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 355.64 64.02 419.65 

07/02/2020 03 0001 006503 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 255.92 46.07 301.99 

08/02/2020 03 0001 006504 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 355.92 64.07 419.98 

09/02/2020 03 0001 006505 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 323.84 58.29 382.13 

10/02/2020 03 0001 006506 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 370.14 66.63 436.77 

11/02/2020 03 0001 006507 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 412.12 74.18 486.30 

12/02/2020 03 0001 006508 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 251.74 45.31 297.05 

13/02/2020 03 0001 006509 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 438.48 78.93 517.41 

14/02/2020 03 0001 006510 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 314.50 56.61 371.11 

15/02/2020 03 0001 006511 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 260.38 46.87 307.25 

16/02/2020 03 0001 006512 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 441.55 79.48 521.03 
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17/02/2020 03 0001 006513 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 364.70 65.65 430.35 

18/02/2020 03 0001 006514 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 414.21 74.56 488.77 

19/02/2020 03 0001 006515 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 341.41 61.45 402.87 

20/02/2020 03 0001 006516 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 403.06 72.55 475.61 

21/02/2020 03 0001 006517 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 440.02 79.20 519.22 

22/02/2020 03 0001 006518 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 524.53 94.42 618.95 

23/02/2020 03 0001 006519 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 430.11 77.42 507.53 

24/02/2020 03 0001 006520 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 189.67 34.14 223.82 

25/02/2020 03 0001 006521 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 310.03 55.81 365.84 

26/02/2020 03 0001 006522 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 176.84 31.83 208.67 

27/02/2020 03 0001 006523 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 468.33 84.30 552.63 

28/02/2020 03 0001 006524 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 162.51 29.25 191.76 

29/02/2020 03 0001 006525 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 407.24 73.30 480.54 

01/03/2020 03 0001 006526 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 440.94 79.37 520.31 

02/03/2020 03 0001 006527 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 408.66 73.56 482.22 

03/03/2020 03 0001 006528 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 385.46 69.38 454.84 

04/03/2020 03 0001 006529 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 409.93 73.79 483.72 

05/03/2020 03 0001 006530 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 357.17 64.29 421.46 

06/03/2020 03 0001 006531 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 462.33 83.22 545.55 

07/03/2020 03 0001 006532 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 332.70 59.89 392.58 

08/03/2020 03 0001 006533 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 462.69 83.28 545.98 

09/03/2020 03 0001 006534 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 420.99 75.78 496.77 

10/03/2020 03 0001 006535 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 481.19 86.61 567.80 

11/03/2020 03 0001 006536 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 535.76 96.44 632.20 

12/03/2020 03 0001 006537 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 327.26 58.91 386.16 

13/03/2020 03 0001 006538 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 570.03 102.60 672.63 

14/03/2020 03 0001 006539 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 408.85 73.59 482.44 
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15/03/2020 03 0001 006540 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 338.50 60.93 399.43 

16/03/2020 03 0001 006541 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 574.02 103.32 677.34 

17/03/2020 03 0001 006542 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 474.12 85.34 559.46 

18/03/2020 03 0001 006543 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 538.48 96.93 635.41 

19/03/2020 03 0001 006544 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 443.84 79.89 523.73 

20/03/2020 03 0001 006545 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 523.97 94.32 618.29 

21/03/2020 03 0001 006546 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 572.02 102.96 674.98 

22/03/2020 03 0001 006547 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 681.89 122.74 804.63 

23/03/2020 03 0001 006548 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 559.15 100.65 659.79 

24/03/2020 03 0001 006549 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 246.58 44.38 290.96 

25/03/2020 03 0001 006550 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 403.04 72.55 475.59 

26/03/2020 03 0001 006551 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 229.90 41.38 271.28 

27/03/2020 03 0001 006552 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 608.83 109.59 718.41 

28/03/2020 03 0001 006553 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 211.26 38.03 249.28 

29/03/2020 03 0001 006554 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 529.41 95.29 624.71 

30/03/2020 03 0001 006555 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 299.00 53.82 352.82 

31/03/2020 03 0001 006556 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 320.00 57.60 377.60 

01/04/2020 03 0001 006557 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 507.08 91.27 598.35 

02/04/2020 03 0001 006558 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 469.96 84.59 554.56 

03/04/2020 03 0001 006559 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 443.28 79.79 523.06 

04/04/2020 03 0001 006560 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 471.42 84.86 556.28 

05/04/2020 03 0001 006561 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 410.75 73.93 484.68 

06/04/2020 03 0001 006562 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 531.68 95.70 627.38 

07/04/2020 03 0001 006563 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 382.60 68.87 451.47 

08/04/2020 03 0001 006564 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 532.10 95.78 627.87 

09/04/2020 03 0001 006565 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 484.14 87.15 571.29 

10/04/2020 03 0001 006566 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 553.36 99.61 652.97 
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11/04/2020 03 0001 006567 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 616.12 110.90 727.03 

12/04/2020 03 0001 006568 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 376.35 67.74 444.09 

13/04/2020 03 0001 006569 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 655.53 118.00 773.53 

14/04/2020 03 0001 006570 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 470.17 84.63 554.80 

15/04/2020 03 0001 006571 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 389.27 70.07 459.34 

16/04/2020 03 0001 006572 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 660.12 118.82 778.94 

17/04/2020 03 0001 006573 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 545.23 98.14 643.37 

18/04/2020 03 0001 006574 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 619.25 111.47 730.72 

19/04/2020 03 0001 006575 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 510.41 91.87 602.29 

20/04/2020 03 0001 006576 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 602.57 108.46 711.03 

21/04/2020 03 0001 006577 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 657.82 118.41 776.23 

22/04/2020 03 0001 006578 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 784.18 141.15 925.33 

23/04/2020 03 0001 006579 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 643.02 115.74 758.76 

24/04/2020 03 0001 006580 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 283.56 51.04 334.60 

25/04/2020 03 0001 006581 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 463.50 83.43 546.93 

26/04/2020 03 0001 006582 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 264.38 47.59 311.97 

27/04/2020 03 0001 006583 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 700.15 126.03 826.18 

28/04/2020 03 0001 006584 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 242.95 43.73 286.68 

29/04/2020 03 0001 006585 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 608.83 109.59 718.41 

30/04/2020 03 0001 006586 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 343.85 61.89 405.74 

01/05/2020 03 0001 006587 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 557.78 100.40 658.19 

02/05/2020 03 0001 006588 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 516.96 93.05 610.01 

03/05/2020 03 0001 006589 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 487.60 87.77 575.37 

04/05/2020 03 0001 006590 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 518.57 93.34 611.91 

05/05/2020 03 0001 006591 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 451.82 81.33 533.15 

06/05/2020 03 0001 006592 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 584.85 105.27 690.12 

07/05/2020 03 0001 006593 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 420.86 75.76 496.62 
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08/05/2020 03 0001 006594 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 585.31 105.36 690.66 

09/05/2020 03 0001 006595 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 532.56 95.86 628.42 

10/05/2020 03 0001 006596 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 608.70 109.57 718.27 

11/05/2020 03 0001 006597 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 677.74 121.99 799.73 

12/05/2020 03 0001 006598 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 413.98 74.52 488.50 

13/05/2020 03 0001 006599 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 721.08 129.80 850.88 

14/05/2020 03 0001 006600 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 517.19 93.09 610.28 

15/05/2020 03 0001 006601 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 428.20 77.08 505.28 

16/05/2020 03 0001 006602 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 726.13 130.70 856.83 

17/05/2020 03 0001 006603 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 599.76 107.96 707.71 

18/05/2020 03 0001 006604 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 681.18 122.61 803.79 

19/05/2020 03 0001 006605 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 561.45 101.06 662.52 

20/05/2020 03 0001 006606 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 662.83 119.31 782.14 

21/05/2020 03 0001 006607 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 723.61 130.25 853.86 

22/05/2020 03 0001 006608 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 862.59 155.27 1,017.86 

23/05/2020 03 0001 006609 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 707.32 127.32 834.64 

24/05/2020 03 0001 006610 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 311.92 56.15 368.06 

25/05/2020 03 0001 006611 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 509.85 91.77 601.62 

26/05/2020 03 0001 006612 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 290.82 52.35 343.17 

27/05/2020 03 0001 006613 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 770.16 138.63 908.79 

28/05/2020 03 0001 006614 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 267.24 48.10 315.34 

29/05/2020 03 0001 006615 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 669.71 120.55 790.26 

30/05/2020 03 0001 006616 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 378.24 68.08 446.32 

31/05/2020 03 0001 006617 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 449.00 80.82 529.82 

01/06/2020 03 0001 006618 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 585.67 105.42 691.10 

02/06/2020 03 0001 006619 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 542.81 97.71 640.51 

03/06/2020 03 0001 006620 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 511.98 92.16 604.14 
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04/06/2020 03 0001 006621 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 544.49 98.01 642.50 

05/06/2020 03 0001 006622 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 474.42 85.39 559.81 

06/06/2020 03 0001 006623 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 614.09 110.54 724.63 

07/06/2020 03 0001 006624 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 441.90 79.54 521.45 

08/06/2020 03 0001 006625 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 614.57 110.62 725.20 

09/06/2020 03 0001 006626 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 559.18 100.65 659.84 

10/06/2020 03 0001 006627 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 639.14 115.04 754.18 

11/06/2020 03 0001 006628 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 711.62 128.09 839.71 

12/06/2020 03 0001 006629 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 434.68 78.24 512.92 

13/06/2020 03 0001 006630 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 757.14 136.28 893.42 

14/06/2020 03 0001 006631 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 543.05 97.75 640.80 

15/06/2020 03 0001 006632 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 449.61 80.93 530.54 

16/06/2020 03 0001 006633 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 762.44 137.24 899.67 

17/06/2020 03 0001 006634 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 629.74 113.35 743.10 

18/06/2020 03 0001 006635 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 715.23 128.74 843.98 

19/06/2020 03 0001 006636 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 589.53 106.11 695.64 

20/06/2020 03 0001 006637 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 695.97 125.27 821.24 

21/06/2020 03 0001 006638 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 759.79 136.76 896.55 

22/06/2020 03 0001 006639 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 905.72 163.03 1,068.75 

23/06/2020 03 0001 006640 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 742.69 133.68 876.37 

24/06/2020 03 0001 006641 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 327.52 58.95 386.47 

25/06/2020 03 0001 006642 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 535.34 96.36 631.70 

26/06/2020 03 0001 006643 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 305.36 54.96 360.32 

27/06/2020 03 0001 006644 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 808.67 145.56 954.23 

28/06/2020 03 0001 006645 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 280.60 50.51 331.11 

29/06/2020 03 0001 006646 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 703.19 126.57 829.77 

30/06/2020 03 0001 006647 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329 397.15 71.49 468.63      
TOTALES S/. 82,708.27 14,887.49 97,595.76 

                 Nota: Registro de ventas de la empresa 
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REGISTRO DE VENTAS DE LA FARMACIA TUFARMA E.I.R.L. CON RUC 20604323437 AL 30 DE JUNIO DEL 2021 

 

Tabla 51  

Registro de ventas al 31 de junio del 2021 

 

REGISTRO DE VENTAS AL 31 DE JUNIO DEL 2021 

FECHA 
COMPROBANTE CLIENTE VALOR DE 

VENTA 
I.G.V. TOTAL 

TIPO SERIE Nº RAZON SOCIAL R.U.C. 

01/01/2021 03 0001 006466 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        294.94            53.09          348.03  

02/01/2021 03 0001 006467 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        273.35            49.20          322.56  

03/01/2021 03 0001 006468 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        257.83            46.41          304.24  

04/01/2021 03 0001 006469 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329          60.00            10.80            70.80  

05/01/2021 03 0001 006470 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        238.91            43.00          281.92  

06/01/2021 03 0001 006471 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        126.00            22.68          148.68  

07/01/2021 03 0001 006472 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        222.54            40.06          262.60  

08/01/2021 03 0001 006473 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        309.49            55.71          365.20  

09/01/2021 03 0001 006474 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        281.60            50.69          332.29  

10/01/2021 03 0001 006475 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        321.86            57.94          379.80  

11/01/2021 03 0001 006476 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        358.37            64.51          422.87  

12/01/2021 03 0001 006477 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        218.90            39.40          258.30  

13/01/2021 03 0001 006478 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        381.29            68.63          449.92  

14/01/2021 03 0001 006479 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        273.48            49.23          322.70  

15/01/2021 03 0001 006480 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        226.42            40.76          267.18  

16/01/2021 03 0001 006481 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        383.96            69.11          453.07  

17/01/2021 03 0001 006482 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        317.13            57.08          374.22  

18/01/2021 03 0001 006483 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        360.19            64.83          425.02  
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19/01/2021 03 0001 006484 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        150.00            27.00          177.00  

20/01/2021 03 0001 006485 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        350.48            63.09          413.57  

21/01/2021 03 0001 006486 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        382.62            68.87          451.49  

22/01/2021 03 0001 006487 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329          89.00            16.02          105.02  

23/01/2021 03 0001 006488 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        155.60            28.01          183.61  

24/01/2021 03 0001 006489 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        206.20            37.12          243.32  

25/01/2021 03 0001 006490 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        269.59            48.53          318.12  

26/01/2021 03 0001 006491 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        153.78            27.68          181.46  

27/01/2021 03 0001 006492 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        123.69            22.26          145.95  

28/01/2021 03 0001 006493 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        141.31            25.44          166.75  

29/01/2021 03 0001 006494 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        354.12            63.74          417.87  

30/01/2021 03 0001 006495 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        336.54            60.58          397.11  

31/01/2021 03 0001 006495 Reporte de ventas por día de clientes 20606699330        125.36            22.56          147.92  

01/02/2021 03 0001 006497 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        339.18            61.05          400.23  

02/02/2021 03 0001 006498 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        314.36            56.58          370.94  

03/02/2021 03 0001 006499 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        296.51            53.37          349.88  

04/02/2021 03 0001 006500 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        315.33            56.76          372.09  

05/02/2021 03 0001 006501 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        274.75            49.45          324.20  

06/02/2021 03 0001 006502 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        355.64            64.02          419.65  

07/02/2021 03 0001 006503 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        255.92            46.07          301.99  

08/02/2021 03 0001 006504 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        355.92            64.07          419.98  

09/02/2021 03 0001 006505 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        323.84            58.29          382.13  

10/02/2021 03 0001 006506 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        370.14            66.63          436.77  

11/02/2021 03 0001 006507 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        412.12            74.18          486.30  

12/02/2021 03 0001 006508 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        251.74            45.31          297.05  

13/02/2021 03 0001 006509 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        438.48            78.93          517.41  

14/02/2021 03 0001 006510 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        314.50            56.61          371.11  
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15/02/2021 03 0001 006511 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        260.38            46.87          307.25  

16/02/2021 03 0001 006512 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        250.60            45.11          295.71  

17/02/2021 03 0001 006513 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        364.70            65.65          430.35  

18/02/2021 03 0001 006514 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        148.00            26.64          174.64  

19/02/2021 03 0001 006515 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        341.41            61.45          402.87  

20/02/2021 03 0001 006516 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        127.60            22.97          150.57  

21/02/2021 03 0001 006517 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        143.60            25.85          169.45  

22/02/2021 03 0001 006518 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        250.30            45.05          295.35  

23/02/2021 03 0001 006519 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        135.00            24.30          159.30  

24/02/2021 03 0001 006520 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        189.67            34.14          223.82  

25/02/2021 03 0001 006521 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        310.03            55.81          365.84  

26/02/2021 03 0001 006522 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        176.84            31.83          208.67  

27/02/2021 03 0001 006523 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        156.00            28.08          184.08  

28/02/2021 03 0001 006524 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        162.51            29.25          191.76  

01/03/2021 03 0001 006526 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        440.94            79.37          520.31  

02/03/2021 03 0001 006527 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        408.66            73.56          482.22  

03/03/2021 03 0001 006528 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        385.46            69.38          454.84  

04/03/2021 03 0001 006529 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        409.93            73.79          483.72  

05/03/2021 03 0001 006530 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        357.17            64.29          421.46  

06/03/2021 03 0001 006531 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        462.33            83.22          545.55  

07/03/2021 03 0001 006532 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        332.70            59.89          392.58  

08/03/2021 03 0001 006533 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        268.00            48.24          316.24  

09/03/2021 03 0001 006534 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        142.00            25.56          167.56  

10/03/2021 03 0001 006535 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        481.19            86.61          567.80  

11/03/2021 03 0001 006536 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        310.00            55.80          365.80  

12/03/2021 03 0001 006537 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        215.00            38.70          253.70  

13/03/2021 03 0001 006538 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        210.00            37.80          247.80  



 ““Modelo  “Modelo estratégico de negocios bajo el enfoque 

de D' Alessio para mejorar la rentabilidad de la farmacia 

TUFARMA E.I.R.L., Nepeña - Áncash, 2022" 

Malhaber Cueva, D., Velásquez Díaz, A.     Pág. 205 

 

14/03/2021 03 0001 006539 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        146.00            26.28          172.28  

15/03/2021 03 0001 006540 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        338.50            60.93          399.43  

16/03/2021 03 0001 006541 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        236.00            42.48          278.48  

17/03/2021 03 0001 006542 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        145.00            26.10          171.10  

18/03/2021 03 0001 006543 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        233.00            41.94          274.94  

19/03/2021 03 0001 006544 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        356.00            64.08          420.08  

20/03/2021 03 0001 006545 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        125.00            22.50          147.50  

21/03/2021 03 0001 006546 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        312.00            56.16          368.16  

22/03/2021 03 0001 006547 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        142.00            25.56          167.56  

23/03/2021 03 0001 006548 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        250.00            45.00          295.00  

24/03/2021 03 0001 006549 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        142.00            25.56          167.56  

25/03/2021 03 0001 006550 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        235.00            42.30          277.30  

26/03/2021 03 0001 006551 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        229.90            41.38          271.28  

27/03/2021 03 0001 006552 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        245.00            44.10          289.10  

28/03/2021 03 0001 006553 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        211.26            38.03          249.28  

29/03/2021 03 0001 006554 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        124.00            22.32          146.32  

30/03/2021 03 0001 006555 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        299.00            53.82          352.82  

31/03/2021 03 0001 006556 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        320.00            57.60          377.60  

01/04/2021 03 0001 006557 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        507.08            91.27          598.35  

02/04/2021 03 0001 006558 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        469.96            84.59          554.56  

03/04/2021 03 0001 006559 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        443.28            79.79          523.06  

04/04/2021 03 0001 006560 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        471.42            84.86          556.28  

05/04/2021 03 0001 006561 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        410.75            73.93          484.68  

06/04/2021 03 0001 006562 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        531.68            95.70          627.38  

07/04/2021 03 0001 006563 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        382.60            68.87          451.47  

08/04/2021 03 0001 006564 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        532.10            95.78          627.87  

09/04/2021 03 0001 006565 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        484.14            87.15          571.29  
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10/04/2021 03 0001 006566 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        553.36            99.61          652.97  

11/04/2021 03 0001 006567 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        616.12          110.90          727.03  

12/04/2021 03 0001 006568 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        376.35            67.74          444.09  

13/04/2021 03 0001 006569 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        655.53          118.00          773.53  

14/04/2021 03 0001 006570 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        470.17            84.63          554.80  

15/04/2021 03 0001 006571 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        389.27            70.07          459.34  

16/04/2021 03 0001 006572 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        660.12          118.82          778.94  

17/04/2021 03 0001 006573 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        545.23            98.14          643.37  

18/04/2021 03 0001 006574 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        619.25          111.47          730.72  

19/04/2021 03 0001 006575 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        510.41            91.87          602.29  

20/04/2021 03 0001 006576 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        602.57          108.46          711.03  

21/04/2021 03 0001 006577 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        657.82          118.41          776.23  

22/04/2021 03 0001 006578 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        784.18          141.15          925.33  

23/04/2021 03 0001 006579 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        643.02          115.74          758.76  

24/04/2021 03 0001 006580 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        283.56            51.04          334.60  

25/04/2021 03 0001 006581 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        463.50            83.43          546.93  

26/04/2021 03 0001 006582 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        264.38            47.59          311.97  

27/04/2021 03 0001 006583 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        700.15          126.03          826.18  

28/04/2021 03 0001 006584 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        242.95            43.73          286.68  

29/04/2021 03 0001 006585 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        608.83          109.59          718.41  

30/04/2021 03 0001 006586 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        343.85            61.89          405.74  

01/05/2021 03 0001 006587 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        557.78          100.40          658.19  

02/05/2021 03 0001 006588 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        516.96            93.05          610.01  

03/05/2021 03 0001 006589 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        487.60            87.77          575.37  

04/05/2021 03 0001 006590 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        518.57            93.34          611.91  

05/05/2021 03 0001 006591 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        451.82            81.33          533.15  

06/05/2021 03 0001 006592 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        584.85          105.27          690.12  
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07/05/2021 03 0001 006593 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        420.86            75.76          496.62  

08/05/2021 03 0001 006594 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        585.31          105.36          690.66  

09/05/2021 03 0001 006595 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        532.56            95.86          628.42  

10/05/2021 03 0001 006596 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        608.70          109.57          718.27  

11/05/2021 03 0001 006597 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        677.74          121.99          799.73  

12/05/2021 03 0001 006598 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        413.98            74.52          488.50  

13/05/2021 03 0001 006599 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        721.08          129.80          850.88  

14/05/2021 03 0001 006600 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        517.19            93.09          610.28  

15/05/2021 03 0001 006601 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        428.20            77.08          505.28  

16/05/2021 03 0001 006602 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        726.13          130.70          856.83  

17/05/2021 03 0001 006603 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        599.76          107.96          707.71  

18/05/2021 03 0001 006604 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        681.18          122.61          803.79  

19/05/2021 03 0001 006605 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        561.45          101.06          662.52  

20/05/2021 03 0001 006606 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        662.83          119.31          782.14  

21/05/2021 03 0001 006607 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        723.61          130.25          853.86  

22/05/2021 03 0001 006608 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        862.59          155.27       1,017.86  

23/05/2021 03 0001 006609 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        707.32          127.32          834.64  

24/05/2021 03 0001 006610 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        311.92            56.15          368.06  

25/05/2021 03 0001 006611 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        509.85            91.77          601.62  

26/05/2021 03 0001 006612 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        290.82            52.35          343.17  

27/05/2021 03 0001 006613 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        770.16          138.63          908.79  

28/05/2021 03 0001 006614 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        267.24            48.10          315.34  

29/05/2021 03 0001 006615 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        669.71          120.55          790.26  

30/05/2021 03 0001 006616 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        378.24            68.08          446.32  

31/05/2021 03 0001 006617 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        449.00            80.82          529.82  

01/06/2021 03 0001 006618 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        585.67          105.42          691.10  

02/06/2021 03 0001 006619 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        542.81            97.71          640.51  
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03/06/2021 03 0001 006620 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        511.98            92.16          604.14  

04/06/2021 03 0001 006621 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        544.49            98.01          642.50  

05/06/2021 03 0001 006622 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        474.42            85.39          559.81  

06/06/2021 03 0001 006623 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        614.09          110.54          724.63  

07/06/2021 03 0001 006624 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        441.90            79.54          521.45  

08/06/2021 03 0001 006625 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        614.57          110.62          725.20  

09/06/2021 03 0001 006626 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        559.18          100.65          659.84  

10/06/2021 03 0001 006627 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        639.14          115.04          754.18  

11/06/2021 03 0001 006628 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        711.62          128.09          839.71  

12/06/2021 03 0001 006629 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        434.68            78.24          512.92  

13/06/2021 03 0001 006630 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        757.14          136.28          893.42  

14/06/2021 03 0001 006631 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        543.05            97.75          640.80  

15/06/2021 03 0001 006632 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        449.61            80.93          530.54  

16/06/2021 03 0001 006633 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        762.44          137.24          899.67  

17/06/2021 03 0001 006634 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        629.74          113.35          743.10  

18/06/2021 03 0001 006635 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        715.23          128.74          843.98  

19/06/2021 03 0001 006636 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        589.53          106.11          695.64  

20/06/2021 03 0001 006637 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        695.97          125.27          821.24  

21/06/2021 03 0001 006638 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        759.79          136.76          896.55  

22/06/2021 03 0001 006639 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        905.72          163.03       1,068.75  

23/06/2021 03 0001 006640 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        742.69          133.68          876.37  

24/06/2021 03 0001 006641 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        327.52            58.95          386.47  

25/06/2021 03 0001 006642 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        535.34            96.36          631.70  

26/06/2021 03 0001 006643 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        305.36            54.96          360.32  

27/06/2021 03 0001 006644 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        808.67          145.56          954.23  

28/06/2021 03 0001 006645 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        280.60            50.51          331.11  

29/06/2021 03 0001 006646 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        703.19          126.57          829.77  

30/06/2021 03 0001 006647 Reporte de ventas por día de clientes 20606699329        397.15            71.49          468.63  

     TOTALES S/.  73,894.63    13,301.03    87,195.66  

 

Nota: Registro de ventas de la empresa 
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REGISTRO DE COMPRAS DE LA FARMACIA TUFARMA E.I.R.L. CON RUC 20604323437 AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2019 

             Tabla 52  

             Registro de compras 2019 

REGISTRO DE COMPRAS 2019 

FECHA COMPROBANTE PROVEEDOR VALOR DE 

COMPRA 

I.G.V. TOTAL 

TIPO SERIE Nº RAZON SOCIAL R.U.C. 

01/01/2020 01 001 003034 Servicios Pacifico Norte S.A.C 10192610961 1,202.00 216.36 1,418.36 

20/01/2020 01 130 00455106 Comercializadora y Distribuidora Jiménez 20122138161 920.00 165.60 1,085.60 

08/02/2021 01 107 00017116 LIDER S.R.L tda 20311388616 1,500.00 270.00 1,770.00 

22/02/2021 01 002 00039001 Corporación América SAC 20482032487 340.00 61.20 401.20 

01/03/2021 01 002 00039002 DISTRIBUIDORA DROGUERIA ALFARO SAC 20108983583 560.00 100.80 660.80 

10/03/2021 01 200 00018105 DISTRIBUIDORA DROGUERIA ALFARO SAC 20108983583 730.00 131.40 861.40 

29/03/2020 01 107 00017404 LIDER S.R.L tda 20311388616 2,300.00 414.00 2,714.00 

11/04/2020 01 001 003033 Servicios Pacifico Norte S.A.C 10192610961 140.00 25.20 165.20 

22/04/2020 01 107 00017404 LIDER S.R.L tda 20311388616 2,456.00 442.08 2,898.08 

26/04/2020 01 001 003033 Servicios Pacifico Norte S.A.C 10192610961 1,452.00 261.36 1,713.36 

12/05/2020 01 002 00039000 Corporación América SAC 20482032487 302.00 54.36 356.36 

01/06/2020 01 001 003033 Servicios Pacifico Norte S.A.C 10192610961 1,203.00 216.54 1,419.54 

01/06/2020 01 001 003034 Servicios Pacifico Norte S.A.C 10192610961 622.54 112.06 734.60 

03/06/2020 01 130 00455106 Comercializadora y Distribuidora Jimenez 20122138161 111.85 20.13 131.98 

10/06/2020 01 107 00017116 LIDER S.R.L tda 20311388616 811.53 146.07 957.60 

16/06/2020 01 002 00039001 Corporación América SAC 20482032487 65.59 11.81 77.40 

16/06/2020 01 002 00039000 Corporación América SAC 20482032487 829.41 149.29 978.70 

16/06/2020 01 002 00039002 Corporación América SAC 20482032487 71.19 12.81 84.00 

23/06/2020 01 200 00018105 DISTRIBUIDORA DROGUERIA ALFARO SAC 20108983583 1,006.23 181.12 1,187.35 

24/06/2020 01 107 00017404 LIDER S.R.L tda 20311388616 102.20 18.40 120.60 

26/06/2020 01 001 003033 Servicios Pacifico Norte S.A.C 10192610961 615.83 110.85 726.68      
TOTALES S/. 17,341.36 3,121.45 20,462.81 

              Nota: La tabla muestra el registro de compras de la empresa 
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REGISTRO DE COMPRAS DE LA FARMACIA TUFARMA E.I.R.L. CON RUC 20604323437 AL 30 DE JUNIO DEL 2020 

Tabla 53  

Registro de compras 2020 

REGISTRO DE COMPRAS 2020 

FECHA 
COMPROBANTE PROVEEDOR VALOR 

DE 

COMPRA 

I.G.V. TOTAL 
TIPO SERIE Nº RAZON SOCIAL R.U.C. 

01/01/2020 01 001 003034 Servicios Pacifico Norte S.A.C 10192610961 1,382.30 248.81 1,631.11 

20/01/2020 01 130 00455106 Comercializadora y Distribuidora Jimenez 20122138161 1,058.00 190.44 1,248.44 

08/02/2021 01 107 00017116 LIDER S.R.L tda 20311388616 1,725.00 310.50 2,035.50 

22/02/2021 01 002 00039001 Corporación América SAC 20482032487 391.00 70.38 461.38 

01/03/2021 01 002 00039002 DISTRIBUIDORA DROGUERIA ALFARO SAC 20108983583 644.00 115.92 759.92 

10/03/2021 01 200 00018105 DISTRIBUIDORA DROGUERIA ALFARO SAC 20108983583 839.50 151.11 990.61 

29/03/2020 01 107 00017404 LIDER S.R.L tda 20311388616 2,645.00 476.10 3,121.10 

11/04/2020 01 001 003033 Servicios Pacifico Norte S.A.C 10192610961 161.00 28.98 189.98 

22/04/2020 01 107 00017404 LIDER S.R.L tda 20311388616 2,824.40 508.39 3,332.79 

26/04/2020 01 001 003033 Servicios Pacifico Norte S.A.C 10192610961 1,669.80 300.56 1,970.36 

12/05/2020 01 002 00039000 Corporación América SAC 20482032487 347.30 62.51 409.81 

01/06/2020 01 001 003033 Servicios Pacifico Norte S.A.C 10192610961 1,383.45 249.02 1,632.47 

01/06/2020 01 001 003034 Servicios Pacifico Norte S.A.C 10192610961 715.92 128.87 844.79 

03/06/2020 01 130 00455106 Comercializadora y Distribuidora Jimenez 20122138161 128.62 23.15 151.78 

10/06/2020 01 107 00017116 LIDER S.R.L tda 20311388616 933.25 167.99 1,101.24 

16/06/2020 01 002 00039001 Corporación América SAC 20482032487 75.43 13.58 89.01 

16/06/2020 01 002 00039000 Corporación América SAC 20482032487 953.82 171.69 1,125.51 

16/06/2020 01 002 00039002 Corporación América SAC 20482032487 81.86 14.74 96.60 

23/06/2020 01 200 00018105 DISTRIBUIDORA DROGUERIA ALFARO SAC 20108983583 1,157.16 208.29 1,365.45 

24/06/2020 01 107 00017404 LIDER S.R.L tda 20311388616 117.53 21.16 138.69 

26/06/2020 01 001 003033 Servicios Pacifico Norte S.A.C 10192610961 708.20 127.48 835.68 
     TOTALES S/. 19,942.57 3,589.66 23,532.23 

                    Nota: La tabla muestra el registro de compras de la empresa 
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REGISTRO DE COMPRAS DE LA FARMACIA TUFARMA E.I.R.L. CON RUC 20604323437 AL 30 DE JUNIO DEL 2021 

 

             Tabla 54  

            Registro de compras 2021 

REGISTRO DE COMPRAS 2020 

FECHA 
COMPROBANTE PROVEEDOR 

VALOR DE 

COMPRA 
I.G.V. TOTAL 

TIPO SERIE Nº RAZON SOCIAL R.U.C.    

01/01/2021 01 001 005034 Servicios Pacifico Norte S.A.C 10192610961 1,422.20 256.00 1,678.20 

20/01/2021 01 130 00503102 Comercializadora y Distribuidora Jimenez 20122138161 1,062.00 191.16 1,253.16 

08/02/2021 01 107 00023116 LIDER S.R.L tda 20311388616 1,700.00 306.00 2,006.00 

22/02/2021 01 002 00063001 Corporación América SAC 20482032487 424.00 76.32 500.32 

01/03/2021 01 002 00039002 DISTRIBUIDORA DROGUERIA ALFARO SAC 20108983583 666.00 119.88 785.88 

10/03/2021 01 200 00018105 DISTRIBUIDORA DROGUERIA ALFARO SAC 20108983583 853.00 153.54 1,006.54 

29/03/2021 01 107 00037404 LIDER S.R.L tda 20311388616 2,580.00 464.40 3,044.40 

11/04/2021 01 001 005034 Servicios Pacifico Norte S.A.C 10192610961 204.00 36.72 240.72 

22/04/2021 01 107 00017404 LIDER S.R.L tda 20311388616 2,751.60 495.29 3,246.89 

26/04/2021 01 001 003033 Servicios Pacifico Norte S.A.C 10192610961 1,647.20 296.50 1,943.70 

12/05/2021 01 002 00046000 Corporación América SAC 20482032487 382.20 68.80 451.00 

01/06/2021 01 001 004052 Servicios Pacifico Norte S.A.C 10192610961 1,373.30 247.19 1,620.49 

01/06/2021 01 001 006034 Servicios Pacifico Norte S.A.C 10192610961 734.79 132.26 867.06 

03/06/2021 01 130 00565106 Comercializadora y Distribuidora Jimenez 20122138161 173.03 31.15 204.18 

10/06/2021 01 107 00017116 LIDER S.R.L tda 20311388616 942.68 169.68 1,112.36 

16/06/2021 01 002 00039001 Corporación América SAC 20482032487 122.15 21.99 144.14 

16/06/2021 01 002 00041000 Corporación América SAC 20482032487 962.35 173.22 1,135.57 

16/06/2021 01 002 00042004 Corporación América SAC 20482032487 128.31 23.09 151.40 

23/06/2021 01 200 00032104 DISTRIBUIDORA DROGUERIA ALFARO SAC 20108983583 1,156.85 208.23 1,365.09 

24/06/2021 01 107 000354045 LIDER S.R.L tda 20311388616 162.42 29.24 191.66 

26/06/2021 01 001 004034 Servicios Pacifico Norte S.A.C 10192610961 727.41 130.93 858.35 
     TOTALES S/. 20,175.50 3,631.59 23,807.09 

                Nota: La tabla muestra el registro de compras de la empresa 
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LIBRO DIARIO DE LA FARMACIA TUFARMA E.I.R.L. CON RUC 20604323437 AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2019 

 

           Tabla 55  

           Libro diario 2019 

2019 

Nº 

correlat 

Fecha  

de la 

operación 

Glosa o descripción de la operación 

Referencia de 

la operación 

Cuenta contable  

asociada a la operación 
Movimiento 

Cód libro 

(tabla 8) 
Cód Denominación Debe Haber 

1 01/07/2019 Asiento de apertura 3 101 Caja 4,251.00  

1 01/07/2019 Asiento de apertura 3 1041 Cuentas corrientes operativas 6,210.00  

1 01/07/2019 Asiento de apertura 3 20111 Costo 6,500.00  

1 01/07/2019 Asiento de apertura 3 33511 Costo 10,074.60  

1 01/07/2019 Asiento de apertura 3 4212 Emitidas  1,645.00 

1 01/07/2019 Asiento de apertura 3 3935 Muebles y enseres  335.82 

1 01/07/2019 Asiento de apertura 3 5011 Acciones  25,054.78 

1 01/07/2019 Deposito del efectivo 3 1041 Cuentas corrientes operativas 4,251.00  

1 01/07/2019 Deposito del efectivo 3 101 Caja  4,251.00 

2 31/12/2019 Venta semestral de mercadería a clientes 14 1212 Emitidas en cartera 62,409.65  

2 31/12/2019 Venta semestral de mercadería a clientes 14 40111 IGV Cuenta propia  9,520.12 

2 31/12/2019 Venta semestral de mercadería a clientes 14 70121 Terceros  52,889.53 

2 31/12/2019 Cobranza semestral de mercaderías a clientes 14 1041 Cuentas corrientes operativas 62,409.65  

2 31/12/2019 Cobranza semestral de mercaderías a clientes 14 1212 Emitidas en cartera  62,409.65 

3 31/12/2019 
Por compra de mercadería de manera 

semestral 
8 6011 Mercaderías 17,341.36  

3 31/12/2019 
Por compra de mercadería de manera 

semestral 8 40111 IGV Cuenta propia 3,121.45  

3 31/12/2019 
Por compra de mercadería de manera 

semestral 8 4212 Emitidas  20,462.81 
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3 31/12/2019 
Por compra de mercadería de manera 

semestral 8 20111 Costo 17,341.36  

3 31/12/2019 
Por compra de mercadería de manera 

semestral 8 6111 Mercaderías  17,341.36 

3 31/12/2019 Por pago de mercadería de manera semestral 8 4212 Emitidas 20,462.81  

3 31/12/2019 Por pago de mercadería de manera anual 8 1041 Cuentas corrientes operativas  20,462.81 

4 31/12/2019 Por el cobro de servicio de Luz  6361 Energía eléctrica 876.00  

4 31/12/2019 Por el cobro de servicio de Luz  40111 IGV Cuenta propia 157.68  

4 31/12/2019 Por el cobro de servicio de Luz  4212 Emitidas  1,033.68 

4 31/12/2019 Por el cobro de servicio de Luz  94 Gasto de administración 438.00  

4 31/12/2019 Por el cobro de servicio de Luz  95 Gasto de ventas 438.00  

4 31/12/2019 Por el cobro de servicio de Luz  791 
Cargas imputables a cuenta de 

costos y gastos 
 876.00 

4 31/12/2019 Por el pago del servicio de luz  4212 Emitidas 1,033.68  

4 31/12/2019 Por el pago del servicio de luz  1041 Cuentas corrientes operativas  1,033.68 

5 31/12/2019 Alquiler de local semestral  6352 Edificaciones 3,000.00  

5 31/12/2019 Alquiler de local semestral  40111 IGV Cuenta propia 540.00  

5 31/12/2019 Alquiler de local semestral  4212 Emitidas  3,540.00 

5 31/12/2019 Por el pago del alquiler de local semestral  4212 Emitidas 3,540.00  

5 31/12/2019 Por el pago del alquiler de local semestral  1041 Cuenta corriente operativa  3,540.00 

5 31/12/2019 Por el destino del gasto semestral  95 Gastos de ventas 3,000.00  

5 31/12/2019 Por el destino del gasto semestral  791 
Cargas imputables a cuenta de 

costos y gastos 
 3,000.00 

6 31/12/2019 Planilla de sueldos 31 6211 Sueldos y salarios 15,000.00  

6 31/12/2019 Planilla de sueldos 31 6271 Régimen de prestaciones de salud 1,350.00  

6 31/12/2019 Planilla de sueldos 31 94 Gasto de administración 16,350.00  

6 31/12/2019 Planilla de sueldos 31 791 
Cargas imputables a cuenta de 

costos y gastos 
 16,350.00 

6 31/12/2019 Planilla de sueldos 31 4031 Essalud  1,350.00 

6 31/12/2019 Planilla de sueldos 31 4032 ONP  1,950.00 

6 31/12/2019 Planilla de sueldos 31 4111 Sueldos y salarios por pagar  13,050.00 

6 31/12/2019 Planilla de sueldos - Pago 31 4111 Sueldos y salarios por pagar 13,050.00  
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6 31/12/2019 Planilla de sueldos - Pago 31 1041 Cuentas corrientes operativas  13,050.00 

7 31/12/2019 Compra de focos  656 Suministros 80.00  

7 31/12/2019 Compra de focos  40111 IGV Cuenta propia 14.4  

7 31/12/2019 Compra de focos  4212 Emitidas  94.40 

7 31/12/2019 Compra de focos  95 Gatos de ventas 80.00  

7 31/12/2019 Compra de focos  791 
Cargas imputables a cuenta de 

costos y gastos 
 80.00 

7 31/12/2019 Compra de focos pago  4212 Emitidas 94.40  

7 31/12/2019 Compra de focos pago  1041 Cuentas corrientes operativas  94.40 

8 31/12/2019 Compra de útiles de oficina  656 Suministros 68.00  

8 31/12/2019 Compra de útiles de oficina  40111 IGV Cuenta propia 12.24  

8 31/12/2019 Compra de útiles de oficina  4212 Emitidas  80.24 

8 31/12/2019 Por el destino de útiles de oficina  95 Gatos de ventas 34.00  

8 31/12/2019 Por el destino Compra de útiles de oficina  94 Gasto de administración 34.00  

8 31/12/2019 Por el destino Compra de útiles de oficina  791 
Cargas imputables a cuenta de 

costos y gastos 
 68.00 

8 31/12/2019 Por el pago de útiles de oficina pago  4212 Emitidas 80.24  

8 31/12/2019 Por el pago de útiles de oficina pago  1041 Cuentas corrientes operativas  80.24 

9 31/12/2019 
Por la depreciación semestral de los muebles 

y enseres 
 68424 Muebles y enseres 839.55  

9 31/12/2019 
Por la depreciación semestral de los muebles 

y enseres 
 3935 Muebles y enseres  839.55 

10 31/12/2019 Por el destino de la depreciación  94 Gastos administrativos 839.55  

10 31/12/2019 Por el destino de la depreciación  791 
Cargas imputables a cuenta de 

costos y gastos 
 839.55 

11 31/12/2019 Provisión del costo de ventas  69121 Terceros 22,341.36  

11 31/12/2019 Provisión del costo de ventas  20111 Costo  22,341.36 
     totales 297,663.97 297,663.97 
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LIBRO DIARIO DE LA FARMACIA TUFARMA E.I.R.L. CON RUC 20604323437 AL 30 DE JUNIO DEL 2020 

      Tabla 56  

      Libro diario 2020 

 

2020 

Nº 

correlat 

Nº 

correlat 
Nº correlat 

Nº correlat Nº correlativo Nº correlativo 

Cód libro 

(tabla 8) 
Cód Denominación Debe Haber 

1 01/01/2020 Asiento de apertura 3 101 Caja 6,542.60  

1 01/01/2020 Asiento de apertura 3 1041 Cuentas corrientes operativas 8,210.00  

1 01/01/2020 Asiento de apertura 3 20111 Costo 1,500.00  

1 01/01/2020 Asiento de apertura 3 33511 Costo 10,074.60  

1 01/01/2020 Asiento de apertura 3 4212 Emitidas  4,200.00 

1 01/01/2020 Asiento de apertura 3 3935 Muebles y enseres  839.55 

1 01/01/2020 Asiento de apertura 3 5011 Acciones  14,706.74 

1 01/01/2020 Asiento de apertura 3 591 Utilidades acumuladas  6,580.91 

1 01/01/2020 Deposito del efectivo 3 1041 Cuentas corrientes operativas 6,542.60  

1 01/01/2020 Deposito del efectivo 3 101 Caja  6,542.60 

2 30/06/2020 Venta semestral de mercadería a clientes 14 1212 Emitidas en cartera 97,595.76  

2 30/06/2020 Venta semestral de mercadería a clientes 14 40111 IGV Cuenta propia  14,887.49 

2 30/06/2020 Venta semestral de mercadería a clientes 14 70121 Terceros  82,708.27 

3 30/06/2020 Cobranza semestral de mercaderías a clientes 14 1041 Cuentas corrientes operativas 97,595.76  

3 30/06/2020 Cobranza semestral de mercaderías a clientes 14 1212 Emitidas en cartera  97,595.76 
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3 30/06/2020 
Por compra de mercaderías de manera 

semestral 
8 6011 Mercaderías 19,942.57  

3 30/06/2020 
Por compra de mercaderías de manera 

semestral 
8 40111 IGV Cuenta propia 3,589.66  

3 30/06/2020 
Por compra de mercaderías de manera 

semestral 
8 4212 Emitidas  23,532.23 

3 30/06/2020 
Por compra de mercadería de manera 

semestral 
8 20111 Costo 19,942.57  

3 30/06/2020 
Por compra de mercadería de manera 

semestral 
8 6111 Mercaderías  19,942.57 

4 30/06/2020 Por pago de mercadería de manera semestral 8 4212 Emitidas 23,532.23  

4 30/06/2020 Por pago de mercadería de manera semestral 8 1041 Cuentas corrientes operativas  23,532.23 

5 30/06/2020 Por el cobro de servicio de Luz  6361 Energía eléctrica 990.00  

5 30/06/2020 Por el cobro de servicio de Luz  40111 IGV Cuenta propia 178.20  

5 30/06/2020 Por el cobro de servicio de Luz  4212 Emitidas  1,168.20 

5 30/06/2020 Por el cobro de servicio de Luz  94 Gasto de administración 495.00  

5 30/06/2020 Por el cobro de servicio de Luz  95 Gasto de ventas 495.00  

5 30/06/2020 Por el cobro de servicio de Luz  791 
Cargas imputables a cuenta de 

costos y gastos 
 990.00 

6 30/06/2020 Por el pago del servicio de luz  4212 Emitidas 1,168.20  

6 30/06/2020 Por el pago del servicio de luz  1041 Cuentas corrientes operativas  1,168.20 

5 30/06/2020 Alquiler de local semestral  6352 Edificaciones 3,000.00  

5 30/06/2020 Alquiler de local semestral  40111 IGV Cuenta propia 540.00  

5 30/06/2020 Alquiler de local semestral  4212 Emitidas  3,540.00 

5 30/06/2020 Por el pago del alquiler de local semestral  4212 Emitidas 3,540.00  

5 30/06/2020 Por el pago del alquiler de local semestral  1041 Cuenta corriente operativa  3,540.00 

5 30/06/2020 Por el destino del gasto semestral  95 Gastos de ventas 3,000.00  

5 30/06/2020 Por el destino del gasto semestral  791 
Cargas imputables a cuenta de 

costos y gastos 
 3,000.00 

6 30/06/2020 Planilla de sueldos 31 6211 Sueldos y salarios 15,000.00  
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6 30/06/2020 Planilla de sueldos 31 6271 
Régimen de prestaciones de 

salud 
1,350.00  

6 30/06/2020 Planilla de sueldos 31 94 Gasto de administración 16,350.00  

6 30/06/2020 Planilla de sueldos 31 791 
Cargas imputables a cuenta de 

costos y gastos 
 16,350.00 

6 30/06/2020 Planilla de sueldos 31 4031 EsSalud  1,350.00 

6 30/06/2020 Planilla de sueldos 31 4032 ONP  1,950.00 

6 30/06/2020 Planilla de sueldos 31 4111 Sueldos y salarios por pagar  13,050.00 

6 30/06/2020 Planilla de sueldos - Pago 31 4111 Sueldos y salarios por pagar 13,050.00  

6 30/06/2020 Planilla de sueldos - Pago 31 1041 Cuentas corrientes operativas  13,050.00 

7 30/06/2020 
Compras de suministros de seguridad contra 

el COVID 
 656 Suministros 500.00  

7 30/06/2020 
Compras de suministros de seguridad contra 

el COVID 
 40111 IGV Cuenta propia 90  

7 30/06/2020 
Compras de suministros de seguridad contra 

el COVID 
 4212 Emitidas  590.00 

7 30/06/2020 
Por el destino de Compras de suministros de 

seguridad contra el COVID 
 95 Gatos de ventas 250.00  

7 30/06/2020 
Por el destino de Compras de suministros de 

seguridad contra el COVID 
 94 Gasto de administración 250.00  

7 30/06/2020 
Por el destino de Compras de suministros de 

seguridad contra el COVID 
 791 

Cargas imputables a cuenta de 

costos y gastos 
 500.00 

7 30/06/2020 
Por el pago de suministros de seguridad 

contra el COVID 
 4212 Emitidas 590.00  

7 30/06/2020 
Por el pago de suministros de seguridad 

contra el COVID 
 1041 Cuentas corrientes operativas  590.00 

8 30/06/2020 Compra de focos y chapa  656 Suministros 120.00  

8 30/06/2020 Compra de focos y chapa  40111 IGV Cuenta propia 21.6  

8 30/06/2020 Compra de focos y chapa  4212 Emitidas  141.60 

8 30/06/2020 Compra de focos y chapa  95 Gatos de ventas 120.00  
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8 30/06/2020 Compra de focos y chapa  791 
Cargas imputables a cuenta de 

costos y gastos 
 120.00 

8 30/06/2020 Compra de focos y chapa pago  4212 Emitidas 141.60  

8 30/06/2020 Compra de focos y chapa pago  1041 Cuentas corrientes operativas  141.60 

9 30/06/2020 Compra de útiles de oficina  656 Suministros 60.00  

9 30/06/2020 Compra de útiles de oficina  40111 IGV Cuenta propia 10.8  

9 30/06/2020 Compra de útiles de oficina  4212 Emitidas  70.80 

9 30/06/2020 Por el destino de útiles de oficina  95 Gatos de ventas 30.00  

9 30/06/2020 Por el destino Compra de útiles de oficina  94 Gasto de administración 30.00  

9 30/06/2020 Por el destino Compra de útiles de oficina  791 
Cargas imputables a cuenta de 

costos y gastos 
 60.00 

9 30/06/2020 Por el pago de útiles de oficina pago  4212 Emitidas 70.80  

9 30/06/2020 Por el pago de útiles de oficina pago  1041 Cuentas corrientes operativas  70.80 

10 30/06/2020 
Por la depreciación semestral de los muebles 

y enseres 
 68424 Muebles y enseres 1343.28  

10 30/06/2020 
Por la depreciación semestral de los muebles 

y enseres 
 3935 Muebles y enseres  1,343.28 

11 30/06/2020 Por el destino de la depreciación  94 Gastos administrativos 1,343.28  

11 30/06/2020 Por el destino de la depreciación  791 
Cargas imputables a cuenta de 

costos y gastos 
 1,343.28 

12 30/06/2020 Provisión del costo de ventas  69121 Terceros 20,191.92  

12 30/06/2020 Provisión del costo de ventas  20111 Costo  20,191.92 
     totales 379,388.01 379,388.01 
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LIBRO DIARIO DE LA FARMACIA TUFARMA E.I.R.L. CON RUC 20604323437 AL 30 DE JUNIO DEL 2021 

 

Tabla 57  

Libro diario 2021 

2021 

Nº 

CORRELAT 

FECHA  

DE LA 

OPERACIÓN 

GLOSA O DESCRIPCIÓN DE LA 

OPERACIÓN 

REFERENCIA 

DE LA 

OPERACIÓN 

CUENTA CONTABLE  

ASOCIADA A LA OPERACIÓN 
MOVIMIENTO 

CÓD LIBRO 

(TABLA 8) 
CÓD DENOMINACIÒN DEBE HABER 

1 01/01/2020 Asiento de apertura 3 101 Caja 7,864.00  

1 01/01/2020 Asiento de apertura 3 1041 Cuentas corrientes operativas 10,560.00  

1 01/01/2020 Asiento de apertura 3 20111 Costo 3,625.64  

1 01/01/2020 Asiento de apertura 3 33511 Costo 10,074.60  

1 01/01/2020 Asiento de apertura 3 4212 Emitidas  1,357.30 

1 01/01/2020 Asiento de apertura 3 3935 Muebles y enseres  2,350.74 

1 01/01/2020 Asiento de apertura 3 5011 Acciones  108.28 

1 01/01/2020 Asiento de apertura 3 591 Utilidades acumuladas  28,307.92 

1 01/01/2020 Deposito del efectivo 3 1041 Cuentas corrientes operativas 7,864.00  

1 01/01/2020 Deposito del efectivo 3 101 Caja  7,864.00 

2 30/06/2020 Venta semestral de mercadería a clientes 14 1212 Emitidas en cartera 87,195.66  

2 30/06/2020 Venta semestral de mercadería a clientes 14 40111 IGV Cuenta propia  13,301.03 

2 30/06/2020 Venta semestral de mercadería a clientes 14 70121 Terceros  73,894.63 

3 30/06/2020 Cobranza semestral de mercaderías a clientes 14 1041 Cuentas corrientes operativas 87,195.66  

3 30/06/2020 Cobranza semestral de mercaderías a clientes 14 1212 Emitidas en cartera  87,195.66 

3 30/06/2020 Por compra de mercadería de manera semestral 8 6011 Mercaderías 20,175.50  

3 30/06/2020 Por compra de mercadería de manera semestral 8 40111 IGV Cuenta propia 3,631.59  
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3 30/06/2020 
Por compra de mercaderías de manera 

semestral 
8 4212 Emitidas  23,807.09 

3 30/06/2020 Por compra de mercadería de manera semestral 8 20111 Costo 20,175.50  

3 30/06/2020 Por compra de mercadería de manera semestral 8 6111 Mercaderías  20,175.50 

4 30/06/2020 Por pago de mercadería de manera semestral 8 4212 Emitidas 23,807.09  

4 30/06/2020 Por pago de mercadería de manera semestral 8 1041 Cuentas corrientes operativas  23,807.09 

5 30/06/2020 Por el cobro de servicio de Luz  6361 Energía eléctrica 990.00  

5 30/06/2020 Por el cobro de servicio de Luz  40111 IGV Cuenta propia 178.20  

5 30/06/2020 Por el cobro de servicio de Luz  4212 Emitidas  1,168.20 

5 30/06/2020 Por el cobro de servicio de Luz  94 Gasto de administración 495.00  

5 30/06/2020 Por el cobro de servicio de Luz  95 Gasto de ventas 495.00  

5 30/06/2020 Por el cobro de servicio de Luz  791 
Cargas imputables a cuenta de 

costos y gastos 
 990.00 

6 30/06/2020 Por el pago del servicio de luz  4212 Emitidas 1,168.20  

6 30/06/2020 Por el pago del servicio de luz  1041 Cuentas corrientes operativas  1,168.20 

5 30/06/2020 Alquiler de local semestral  6352 Edificaciones 3,000.00  

5 30/06/2020 Alquiler de local semestral  40111 IGV Cuenta propia 540.00  

5 30/06/2020 Alquiler de local semestral  4212 Emitidas  3,540.00 

5 30/06/2020 Por el pago del alquiler de local semestral  4212 Emitidas 3,540.00  

5 30/06/2020 Por el pago del alquiler de local semestral  1041 Cuenta corriente operativa  3,540.00 

5 30/06/2020 Por el destino del gasto semestral  95 Gastos de ventas 3,000.00  

5 30/06/2020 Por el destino del gasto semestral  791 
Cargas imputables a cuenta de 

costos y gastos 
 3,000.00 

6 30/06/2020 Planilla de sueldos 31 6211 Sueldos y salarios 15,000.00  

6 30/06/2020 Planilla de sueldos 31 6271 
Regimen de prestaciones de 

salud 
1,350.00  

6 30/06/2020 Planilla de sueldos 31 94 Gasto de administracion 16,350.00  

6 30/06/2020 Planilla de sueldos 31 791 
Cargas imputables a cuenta de 

costos y gastos 
 16,350.00 

6 30/06/2020 Planilla de sueldos 31 4031 Essalud  1,350.00 
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6 30/06/2020 Planilla de sueldos 31 4032 ONP  1,950.00 

6 30/06/2020 Planilla de sueldos 31 4111 Sueldos y salarios por pagar  13,050.00 

6 30/06/2020 Planilla de sueldos - Pago 31 4111 Sueldos y salarios por pagar 13,050.00  

6 30/06/2020 Planilla de sueldos - Pago 31 1041 Cuentas corrientes operativas  13,050.00 

7 30/06/2020 
Compras de suministros de seguridad contra el 

covid 
 656 Suministros 500.00  

7 30/06/2020 
Compras de suministros de seguridad contra el 

covid 
 40111 IGV Cuenta propia 90  

7 30/06/2020 
Compras de suministros de seguridad contra el 

covid 
 4212 Emitidas  590.00 

7 30/06/2020 
Por el destino de Compras de suministros de 

seguridad contra el covid 
 95 Gatos de ventas 250.00  

7 30/06/2020 
Por el destino de Compras de suministros de 

seguridad contra el covid 
 94 Gasto de administración 250.00  

7 30/06/2020 
Por el destino de Compras de suministros de 

seguridad contra el covid 
 791 

Cargas imputables a cuenta de 

costos y gastos 
 500.00 

7 30/06/2020 
Por el pago de suministros de seguridad contra 

el covid 
 4212 Emitidas 590.00  

7 30/06/2020 
Por el pago de suministros de seguridad contra 

el covid 
 1041 Cuentas corrientes operativas  590.00 

8 30/06/2020 Compra de focos y chapa  656 Suministros 120.00  

8 30/06/2020 Compra de focos y chapa  40111 IGV Cuenta propia 21.6  

8 30/06/2020 Compra de focos y chapa  4212 Emitidas  141.60 

8 30/06/2020 Compra de focos y chapa  95 Gatos de ventas 120.00  

8 30/06/2020 Compra de focos y chapa  791 
Cargas imputables a cuenta de 

costos y gastos 
 120.00 

8 30/06/2020 Compra de focos y chapa pago  4212 Emitidas 141.60  

8 30/06/2020 Compra de focos y chapa pago  1041 Cuentas corrientes operativas  141.60 

9 30/06/2020 Compra de útiles de oficina  656 Suministros 60.00  

9 30/06/2020 Compra de útiles de oficina  40111 IGV Cuenta propia 10.8  

9 30/06/2020 Compra de útiles de oficina  4212 Emitidas  70.80 
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9 30/06/2020 Por el destino de útiles de oficina  95 Gatos de ventas 30.00  

9 30/06/2020 Por el destino Compra de útiles de oficina  94 Gasto de administración 30.00  

9 30/06/2020 Por el destino Compra de útiles de oficina  791 
Cargas imputables a cuenta de 

costos y gastos 
 60.00 

9 30/06/2020 Por el pago de útiles de oficina pago  4212 Emitidas 70.80  

9 30/06/2020 Por el pago de útiles de oficina pago  1041 Cuentas corrientes operativas  70.80 

10 30/06/2020 
Por la depreciación semestral de los muebles y 

enseres 
 68424 Muebles y enseres 1343.28  

10 30/06/2020 
Por la depreciación semestral de los muebles y 

enseres 
 3935 Muebles y enseres  1,343.28 

11 30/06/2020 Por el destino de la depreciación  94 Gastos administrativos 1,343.28  

11 30/06/2020 Por el destino de la depreciación  791 
Cargas imputables a cuenta de 

costos y gastos 
 1,343.28 

12 30/06/2020 Provisión del costo de ventas  69121 Terceros 21,665.14  

12 30/06/2020 Provisión del costo de ventas  20111 Costo  21,665.14 
     TOTALES 367,962.13 367,962.13 
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LIBRO MAYOR DE LA FARMACIA TUFARMA E.I.R.L. CON RUC 20604323437 

AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2019 

 

Tabla 58  

Libro mayor 2019 

 

2019 

CÓDIGO 
SUMA DE 

DEBE 

SUMA DE 

HABER 

101 4,251.00 4,251.00 

1041 72,870.65 38,261.13 

1212 62,409.65 62,409.65 

20111 23,841.36 22,341.36 

33511 10,074.60  

3935  1,175.37 

40111 3,845.77 9,520.12 

4031  1,350.00 

4032  1,950.00 

4111 13,050.00 13,050.00 

4212 25,211.13 26,856.13 

5011  25,054.78 

6011 17,341.36  

6111  17,341.36 

6211 15,000.00  

6271 1,350.00  

6352 3,000.00  

6361 876.00  

656 148.00  

68424 839.55  

69121 22,341.36  

70121  52,889.53 

791  21,213.55 

94 17,661.55  

95 3,552.00  

TOTAL 297,663.97 297,663.97 
 

 

 

 

 

 

 

 

 



“Modelo  “Modelo estratégico de negocios bajo el enfoque 

de D' Alessio para mejorar la rentabilidad de la farmacia 

TUFARMA E.I.R.L., Nepeña - Áncash, 2022" 

Malhaber Cueva, D., Velásquez Díaz, A.     Pág. 224 

 

LIBRO MAYOR DE LA FARMACIA TUFARMA E.I.R.L. CON RUC 20604323437 

AL 30 DE JUNIO DEL 2020 

 

Tabla 59  

Libro mayor 2020 

 

2020 

CÓDIGO SUMA DE DEBE SUMA DE HABER 

101             6,542.60                      6,542.60  

1041        112,348.36                    42,092.83  

1212          97,595.76                    97,595.76  

20111          21,442.57                    20,191.92  

33511          10,074.60    

3935                       2,182.83  

40111             4,430.26                    14,887.49  

4031                       1,350.00  

4032                       1,950.00  

4111          13,050.00                    13,050.00  

4212          29,042.83                    33,242.83  

5011                     14,706.74  

591                       6,580.91  

6011          19,942.57    

6111                     19,942.57  

6211          15,000.00    

6271             1,350.00    

6352             3,000.00    

6361                990.00    

656                680.00    

68424 1343.28   

69121          20,191.92    

70121                     82,708.27  

791                     22,363.28  

94          18,468.28    

95             3,895.00    

TOTAL        379,388.01                  379,388.01  
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LIBRO MAYOR DE LA FARMACIA TUFARMA E.I.R.L. CON RUC 20604323437 

AL 30 DE JUNIO DEL 2021 

 

Tabla 60  

Libro mayor 2021 

 

2021 

Código Suma de DEBE Suma de HABER 

101 7,864.00 7,864.00 

1041 105,619.66 42,367.69 

1212 87,195.66 87,195.66 

20111 23,801.14 21,665.14 

33511 10,074.60  

3935  3,694.02 

40111 4,472.19 13,301.03 

4031  1,350.00 

4032  1,950.00 

4111 13,050.00 13,050.00 

4212 29,317.69 30,674.99 

5011  108.28 

591  28,307.92 

6011 20,175.50  

6111  20,175.50 

6211 15,000.00  

6271 1,350.00  

6352 3,000.00  

6361 990.00  

656 680.00  

68424 1343.28  

69121 21,665.14  

70121  73,894.63 

791  22,363.28 

94 18,468.28  

95 3,895.00  

TOTAL 367,962.13 367,962.13 
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BALANCE DE COMPROBACIÓN DE LA FARMACIA TUFARMA E.I.R.L. CON RUC 20604323437 AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2019 

 

Tabla 61  

Balance de comprobación 2019 

Cuenta y subcuenta contable Sumas Saldos Ajustes Inventario 
Resultado por 

naturaleza 
Resultado por función 

Código Denominación Debe Haber Deudor Acreedor Debe Haber Activo 
Pasivo y 

patrimonio 
Pérdidas Ganancias Pérdidas Ganancias 

101 Caja 4,251.00 4,251.00 - -   - -     

1041 Cuentas corrientes operativas 72,870.65 38,261.13 34,610 -   34,610 -     

1212 Emitidas en cartera 62,409.65 62,409.65 - -   - -     

20111 Costo 23,841.36 22,341.36 1,500 -   1,500 -     

33511 Costo 10,074.60 - 10,075 -   10,075 -     

3935 Muebles y enseres - 1,175.37 - 1,175   - 1,175     

40111 IGV Cuenta propia 3,845.77 9,520.12 - 5,674   - 5,674     

4031 Essalud - 1,350.00 - 1,350   - 1,350     

4032 ONP - 1,950.00 - 1,950   - 1,950     

4111 Sueldos y salarios por pagar 13,050.00 13,050.00 - -   - -     

4212 Emitidas 25,211.13 26,856.13 - 1,645   - 1,645     

5011 Acciones - 25,054.78 - 25,055   - 25,055     

6011 Mercaderías 17,341.36 - 17,341 -     17,341 -   

6111 Mercaderías - 17,341.36 - 17,341 22,341    - -5,000   

6211 Sueldos y salarios 15,000.00 - 15,000 -     15,000 -   

6271 Régimen de prestaciones de salud 1,350.00 - 1,350 -     1,350 -   

6352 Edificaciones 3,000.00 - 3,000 -     3,000 -   

6361 Energía eléctrica 876.00 - 876 -     876 -   

656 Suministros 148.00 - 148 -     148 -   

68424 Muebles y enseres 839.55 - 840 -     840 -   

69121 Terceros 22,341.36 - 22,341 -  22,341    - 22,341  

70121 Terceros - 52,889.53 - 52,890     - 52,890  52,890 

791 Cargas imputables a cuenta de costos y gastos - 21,213.55 - 21,214 21,214        

941 Gastos de administración 17,661.55 - 17,662 -  17,662     17,662  

951 Gastos de ventas 3,552.00 - 3,552 -  3,552     3,552  

TOTALES 297,664 297,664 128,294 128,294 43,555 43,555 46,184 36,850 38,555 47,890 43,555 52,890 

RESULTADO DEL EJERCICIO O PERIODO 9,335 9,335  9,335  

 46,184 46,184 47,890 47,890 52,890  



 

“Modelo  “Modelo estratégico de negocios bajo el enfoque 

de D' Alessio para mejorar la rentabilidad de la farmacia 

TUFARMA E.I.R.L., Nepeña - Áncash, 2022" 

Malhaber Cueva, D.; Velásquez Díaz, A. Pág. 227 

 

Tabla 62   

Estado de resultados 2019 

 

 

ESTADO DE RESULTADOS 

Al 31 de diciembre del 2019 

(Expresado en Soles) 

          

Ventas     
                  

52,890    

Costo de Ventas                     22,341    

Utilidad Bruta                     30,548    

Gastos de Operación       

Gastos de Ventas                       3,552    

Gastos de Administración                     17,662    

Otros ingresos       

Otros gastos       

Utilidad Operativa                       9,335    

Otros ingresos y gastos       

Ingresos Financieros                              -      

Gastos Financieros       

Utilidad antes de impuesto                       9,335    

Impuesto a la renta 29.5%                       2,754    

Utilidad Neta                       6,581    
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Tabla 63  

Estado de situación financiera 2019 

 

ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA 

Al 30 de Diciembre del 2019 

(Expresado en Soles) 

          

ACTIVO     PASIVO   

Activo Corriente     Pasivo Corriente   

Efectivo y Equivalente de 

efectivo 

34,610 

  

Tributos por Pagar 

Contraprestaciones y aportes al 

sistema  

8,974 

Cta por cobrar comerciales -   Cuentas por pagar comerciales 1,645 

Otras cuentas por cobrar -   Impuesto renta del ejercicio 2,754 

Existencias 1,500   Total Pasivo Corriente 13,373 

Gastos pagados por anticipado -      

Otros activos corrientes -   Pasivo no Corriente  

Total Activo Corriente 36,110   Obligaciones Financieras - 

     Total Pasivo no Corriente - 

Activo no Corriente       

Inmueble Maq. y Equipo (Neto) 8,899   TOTAL PASIVO 13,373 

Activos Intangibles (Neto) -      

Total Activo No Corriente 8,899   PATRIMONIO  

     Capital 25,055 

     Resultados acumulados - 

     Resultados del ejercicio 6,581 

     TOTAL PATRIMONIO 31,636 

TOTAL ACTIVO 
45,009 

  

TOTAL PASIVO Y 

PATRIMONIO 
45,009 

 

 

Tabla 64  

Indicadores rentables 2019 
 

Indicadores de Rentabilidad 

ROE (UN/PAT) 20.80% La rentabilidad del patrimonio es 20.80% 

ROA (UN/AT) 14.62% El retorno de los activos representa un 14.62% 

ROCE (UO/(AT-PC) 29.51% El retorno del capital invertido representa un 29.51% 

ROS (UN/VENTAS) 12.44% Las ventas generan un 12.44% de utilidad neta 
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BALANCE DE COMPROBACIÓN DE LA FARMACIA TUFARMA E.I.R.L. CON RUC 20604323437 AL 30 DE JUNIO DEL 2020 

Tabla 65  

Balance de comprobación 2020 

Cuenta y subcuenta contable Sumas Saldos Ajustes Inventario Resultado por naturaleza Resultado por función 

Código Denominación Debe Haber Deudor Acreedor Debe Haber Activo 
Pasivo y 

patrimonio 
Pérdidas Ganancias Pérdidas Ganancias 

101 Caja 6,542.60 6,542.60 - -   - -     

1041 Cuentas corrientes operativas 112,348.36 42,092.83 70,256 -   70,256 -     

1212 Emitidas en cartera 97,595.76 97,595.76 - -   - -     

20111 Costo 21,442.57 20,191.92 1,251 -   1,251 -     

33511 Costo 10,074.60 - 10,075 -   10,075 -     

3935 Muebles y enseres - 2,182.83 - 2,183   - 2,183     

40111 IGV Cuenta propia 4,430.26 14,887.49 - 10,457   - 10,457     

4031 Es salud - 1,350.00 - 1,350   - 1,350     

4032 ONP - 1,950.00 - 1,950   - 1,950     

4111 Sueldos y salarios por pagar 13,050.00 13,050.00 - -   - -     

4212 Emitidas 29,042.83 33,242.83 - 4,200   - 4,200     

5011 Acciones - 14,706.74 - 14,707   - 14,707     

591 Utilidades acumuladas - 6,580.91 - 6,581   - 6,581     

6011 Mercaderías 19,942.57 - 19,943 -     19,943 -   

6111 Mercaderías - 19,942.57 - 19,943 20,192     -249   

6211 Sueldos y salarios 15,000.00 - 15,000 -     15,000 -   

6271 Régimen de prestaciones de salud 1,350.00 - 1,350 -     1,350 -   

6352 Edificaciones 3,000.00 - 3,000 -     3,000 -   

6361 Energía eléctrica 990.00 - 990 -     990 -   

656 Suministros 680.00 - 680 -     680 -   

68424 Muebles y enseres 1,343.28 - 1,343 -     1,343 -   

69121 Terceros 20,191.92 - 20,192 -  20,192    - 20,192  

70121 Terceros - 82,708.27 - 82,708     - 82,708  82,708 

791 
Cargas imputables a cuenta de costos y 

gastos 
- 22,363.28 - 22,363 22,363        

941 Gastos de administración 18,468.28 - 18,468 -  18,468     18,468  

951 Gastos de ventas 3,895.00 - 3,895 -  3,895     3,895  

TOTALES  379,388 379,388 166,442 166,442 42,555 42,555 81,581 41,428 42,306 82,459 42,555 82,708 

RESULTADO DEL EJERCICIO O PERIODO 40,153 40,153  40,153  

        81,581 81,581 82,459 82,459 82,708  
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Tabla 66  

Estados de resultados 2020 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ESTADO DE RESULTADOS 

Al 30 de junio del 2020 

(Expresado en Soles) 

          

Ventas                       82,708    

Costo de Ventas                     20,192    

Utilidad Bruta                     62,516    

Gastos de Operación       

Gastos de Ventas                       3,895    

Gastos de Administración                     18,468    

Otros ingresos       

Otros gastos       

Utilidad Operativa                     40,153    

Otros ingresos y gastos       

Ingresos Financieros                              -      

Gastos Financieros       

Utilidad antes de impuesto                     40,153    

Impuesto a la renta 29.5%                     11,845    

Utilidad Neta                     28,308    
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Tabla 67  

Estado de situación financiera 2020 

 

 

ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA 

Al 30 de junio del 2020 

(Expresado en Soles) 

          

ACTIVO     PASIVO   

Activo Corriente     Pasivo Corriente   

Efectivo y Equivalente de 

efectivo 

70,256 

  

Tributos por Pagar 

Contraprestaciones y aportes al 

sistema  

13,757 

Cta por cobrar comerciales -   Cuentas por pagar comerciales 4,200 

Otras cuentas por cobrar -   Impuesto renta del ejercicio 11,845 

Existencias 1,251   Total Pasivo Corriente 29,802 

Gastos pagados por anticipado -      

Otros activos corrientes -   Pasivo no Corriente  

Total Activo Corriente 71,506   Obligaciones Financieras - 

     Total Pasivo no Corriente - 

Activo no Corriente       

Inmueble Maq. y Equipo (Neto) 7,892   TOTAL PASIVO 29,802 

Activos Intangibles (Neto) -      

Total Activo No Corriente 7,892   PATRIMONIO  

     Capital 14,707 

     Resultados acumulados 6,581 

     Resultados del ejercicio 28,308 

     TOTAL PATRIMONIO 49,596 

TOTAL ACTIVO 
79,398 

  

TOTAL PASIVO Y 

PATRIMONIO 
79,398 

 

 

Tabla 68  

Indicadores rentables 2020 

 

Indicadores de Rentabilidad 

ROE (UN/PAT) 57.08% La rentabilidad del patrimonio es 57.08% 

ROA (UN/AT) 35.65% El retorno de los activos representa un 35.65% 

ROCE (UO/(AT-PC) 80.96% El retorno del capital invertido representa un 80.96% 

ROS (UN/VENTAS) 34.23% Las ventas generan un 34.23% de utilidad neta 
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BALANCE DE COMPROBACIÓN DE LA FARMACIA TUFARMA E.I.R.L. CON RUC 20604323437 AL 30 DE JUNIO DEL 2021 

Tabla 69 

Balance de comprobación 2021 

Cuenta y subcuenta contable Sumas Saldos Ajustes Inventario Resultado por naturaleza Resultado por función 

Código Denominación Debe Haber Deudor Acreedor Debe Haber Activo 
Pasivo y 

patrimonio 
Pérdidas Ganancias Pérdidas Ganancias 

101 Caja 7,864.00 - -   - -     7,864.00 

1041 Cuentas corrientes operativas 42,367.69 63,252 -   63,252 -     42,367.69 

1212 Emitidas en cartera 87,195.66 - -   - -     87,195.66 

20111 Costo 21,665.14 2,136 -   2,136 -     21,665.14 

33511 Costo - 10,075 -   10,075 -     - 

3935 Muebles y enseres 3,694.02 - 3,694   - 3,694     3,694.02 

40111 IGV Cuenta propia 13,301.03 - 8,829   - 8,829     13,301.03 

4031 Es salud 1,350.00 - 1,350   - 1,350     1,350.00 

4032 ONP 1,950.00 - 1,950   - 1,950     1,950.00 

4111 Sueldos y salarios por pagar 13,050.00 - -   - -     13,050.00 

4212 Emitidas 30,674.99 - 1,357   - 1,357     30,674.99 

5011 Acciones 108.28 - 108   - 108     108.28 

591 Utilidades acumuladas 28,307.92 - 28,308   - 28,308     28,307.92 

6011 Mercaderías - 20,175 -     20,175 -   - 

6111 Mercaderías 20,175.50 - 20,175 21,665     -1,490   20,175.50 

6211 Sueldos y salarios - 15,000 -     15,000 -   - 

6271 Régimen de prestaciones de salud - 1,350 -     1,350 -   - 

6352 Edificaciones - 3,000 -     3,000 -   - 

6361 Energía eléctrica - 990 -     990 -   - 

656 Suministros - 680 -     680 -   - 

68424 Muebles y enseres - 1,343 -     1,343 -   - 

69121 Terceros - 21,665 -  21,665    - 21,665  - 
70121 Terceros 73,894.63 - 73,895     - 73,895  73,895 73,894.63 

791 
Cargas imputables a cuenta de 

costos y gastos 
22,363.28 - 22,363 22,363        22,363.28 

941 Gastos de administración - 18,468 -  18,468     18,468  - 

951 Gastos de ventas - 3,895 -  3,895     3,895  - 

TOTALES  367,962 162,030 162,030 44,028 44,028 75,463 45,596 42,539 72,405 44,028 73,895 367,962 

RESULTADO DEL EJERCICIO O PERIODO 29,866 29,866  29,866  
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Tabla 70  

Estados de resultados 2021 

 

 

ESTADO DE RESULTADOS 
Al 30 de junio del 2021 
(Expresado en Soles) 

  
  
  

 

Ventas     

                                                                              

73,895  

Costo de Ventas   

                                                                              

21,665  

Utilidad Bruta   

                                                                              

52,229  

Gastos de Operación     

Gastos de Ventas   

                                                                                 

3,895  

Gastos de Administración   

                                                                              

18,468  

Otros ingresos     

Otros gastos     

Utilidad Operativa   

                                                                              

29,866  

Otros ingresos y gastos     

Ingresos Financieros   

                                                                                        

-    

Gastos Financieros     

Utilidad antes de impuesto   

                                                                              

29,866  

Impuesto a la renta 29.5%   

                                                                                 

8,811  

Utilidad Neta   

                                                                              

21,056  
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Tabla 71  

Estado de situación financiera 2020 

 

 

ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA 

Al 30 de junio del 2020 

(Expresado en Soles) 

          

ACTIVO     PASIVO   

Activo Corriente     Pasivo Corriente   

Efectivo y Equivalente de 

efectivo 

 63,252    

  

Tributos por Pagar 

Contraprestaciones y aportes al 

sistema          12,129    

Cta por cobrar comerciales  -      Cuentas por pagar comerciales           1,357    

Otras cuentas por cobrar  -      Impuesto renta del ejercicio           8,811    

Existencias  2,136      Total Pasivo Corriente         22,297    

Gastos pagados por anticipado  -          

Otros activos corrientes  -      Pasivo no Corriente   

Total Activo Corriente  65,388      Obligaciones Financieras                  -    

  
 

  Total Pasivo no Corriente                  -    

Activo no Corriente 
 

      

Inmueble Maq. y Equipo (Neto)  6,381      TOTAL PASIVO         22,297    

Activos Intangibles (Neto)  -          

Total Activo No Corriente  6,381      PATRIMONIO   

  
 

  Capital             108    

  
 

  Resultados acumulados         28,308    

  
 

  Resultados del ejercicio         21,056    

  
 

  TOTAL PATRIMONIO         49,472    

TOTAL ACTIVO 

 71,769    

  

TOTAL PASIVO Y 

PATRIMONIO         71,769    
 

 

Tabla 72  

Indicadores rentables 2021 

 

Indicadores de Rentabilidad 

ROE (UN/PAT) 42.56% La rentabilidad del patrimonio es 42.56% 

ROA (UN/AT) 29.34% El retorno de los activos representa un 29.34% 

ROCE (UO/(AT-PC) 60.37% El retorno del capital invertido representa un 60.37% 

ROS (UN/VENTAS) 28.49% Las ventas generan un 28.49% de utilidad neta 
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Anexo N° 9. Validación de la variable “rentabilidad” 

Figura 69 

Validación de los estados financieros de la empresa  
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Fuente: C.P.C Pretell Vargas, Ernesto Javier 
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Anexo N° 10. Cartas de autorización de uso de información de empresa 

Figura 70  

Carta de autorización de uso de información de empresa. 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Gerente de la empresa 
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         Figura 71 

        Carta de autorización de uso de información de empresa. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Gerente de la empresa 
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Anexo N° 11. DNI del gerente general 

 

Figura 72 

DNI del gerente general de la farmacia 
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      Fuente: Gerente de la empresa 
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Anexo N° 12. Fotos del Local 

 

Figura 73 

Foto del frontis de la farmacia. 
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Figura 74 

Interior de la farmacia. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


