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INTRODUCCION

El presente trabajo cuenta con 5 capitulos los cuales se detallan de la siguiente

manera:

Capitulo 1. En este capitulo se realizo el estudio de lo que es marketing sus
beneficios, asi como se determind los problemas que presenta la farmacia y

posteriormente poder definir los objetivos a desarrollar en este trabajo.

Capitulo I1. Se detalld los enfoques tedricos que sustentan lo que es marketing y
como el marketing puede ayudar a mejorar la gestion comercial de una

organizacion.

Capitulo I11. Este capitulo abarca los tipos de investigacion realizadas, asi como

las técnicas utilizadas para recabar informacion sobre la investigacion realizada.

Capitulo IV. En este capitulo se realizado el analisis de los datos obtenidos en

las entrevistas y encuestas para posteriormente definir estrategias.

Capitulo V. En la presente investigacion se tratard sobre el tema de plan de
marketing para el mejoramiento de la gestién comercial, puesto que el marketing
es de las mejores herramientas que ayudan a mejorar a una organizacion, es por
ello por lo que en el presente trabajo de investigacion se defienden los aspectos
importantes que abarca un plan de marketing y como ayudan a una organizacion a

mejorar su gestion comercial.

Mediante el analisis interno y externo realizado en la farmacia san pedrito y con
todos los conocimientos adquiridos de marketing se desarroll6 estrategias con las
cuales se pretende mejorar la gestion comercial de la farmacia, todo esto con la
ayuda del marketing.

Estrategias tales como.
a) Aumentar la cartera de clientes.
b) Programa de capacitacion a los empleados de la Farmacia San Pedrito.
c) Publicidad para llegar a mas clientela

d) Cultura Institucional



RESUMEN

El trabajo de investigacion titulado “Plan de marketing para el mejoramiento de
la Gestion comercial, en la Farmacia San Pedrito, de la parroquia Guanujo, cantén
Guaranda, provincia Bolivar, afio 2023 cuyo objetivo es determinar estrategias

para poder mejorar la gestion comercial de la Farmacia San Pedrito.

Entonces para proponer una solucion viable en primer lugar, se baso en los
fundamentos tedricos que aportaron de una manera tan positiva para entender
mejor lo que es un plan de marketing y como poder mejorar la gestién comercial
de la Farmacia San Pedrito, una vez analizado los problemas se utilizé los
métodos de investigacion cualitativo, cuantitativo, deductivo, inductivo y
estadistico, asi como también se utilizd las técnicas de la encuesta y observacion

directa como principales instrumentos de recopilacion de datos.

Se realizo el cuestionario el mismo que consiste en una serie de preguntas, estos
métodos Y tipos de investigacion fue una manera mas factible de utilizarlos ya que
nos ayudaron a recabar la informacion necesaria para poder determinas las
estrategias necesarias para el mejoramiento de la gestion comercial de la

Farmacia.

Se realizo como propuesta un plan de marketing para el mejoramiento de la
gestion comercial el cual consta con el desarrollo de estrategias para poder
contrarrestar los problemas presentados en el andlisis externo e interno de la

encontrados en la Farmacia San Pedrito.

Toda la informacion recabada fue obtenida por la entrevista realizada al gerente
propietario de la Farmacia, asi como también por medio de las encuestas realizada
a los clientes de la Farmacia en estudio.

Palabras Clave

Gestion comercial, Plan, Marketing, estrategias, analisis.



ABSTRAC

The research work entitled "Marketing plan for the improvement of commercial
management, in the San Pedrito Pharmacy, of the Guanujo parish, Guaranda
canton, Bolivar province, year 2023" whose objective is to determine strategies to

improve the commercial management of the San Pedro Pharmacy.

So, to propose a viable solution, in the first place, it was based on the theoretical
foundations that contributed in such a positive way to better understand what a
marketing plan is and how to improve the commercial management of Farmacia
San Pedrito, once the results have been analyzed. Problems, qualitative,
quantitative, deductive, inductive and statistical research methods were used, as
well as survey techniques and direct observation as the main data collection

instruments.

The questionnaire was carried out, which consists of a series of questions, these
methods and types of research were a more feasible way to use them since they
helped us to gather the necessary information to be able to determine the
necessary strategies for the improvement of the commercial management of the

pharmacy.

A marketing plan for the improvement of commercial management was carried
out as a proposal, which consists of the development of strategies to be able to
counteract the problems presented in the external and internal analysis of those

found in the San Pedrito Pharmacy.

All the information collected was obtained from the interview with the owner
manager of the Pharmacy, as well as through the surveys carried out with the

clients of the Pharmacy under study.

Keywords

Business management, Plan, Marketing, strategies, analysis.



CAPITULO I. FORMULACION GENERAL DEL PROYECTO

1.1 Descripcion del Problema

El principal problema que se detectd en la Farmacia San Pedrito de la parroquia
de Guanujo es que esta Farmacia no innova para mejorar sus ventas, asi como no
cuenta con un personal especificamente capacitado en lo que es marketing, es por
lo que la aplicacién de un plan de marketing para mejorar la gestion comercial de
la Farmacia, obviamente con la capacitacion de marketing debida al personal

encargado del &rea de la gestion comercial en la Farmacia.

A nivel mundial, el marketing ha crecido rapidamente, y en los Gltimos afios y con
el desarrollo de las nuevas tecnologias, debemos recordar que el marketing es una
estrategia para aprovechar mejor los medios digitales. EI canal tecnoldgico actual

para el producto o servicio mas utilizado.

El marketing hoy en dia se ha vuelto una herramienta eficaz y un facilitador de
procesos para el comercio nacional e internacional, utilizando diversas técnicas se
pueden idear modelos de negocios y estrategias orientadas a detectar
oportunidades en los mercados tanto internacionales como nacionales, para lo cual
exigen que las empresas desarrollen formas de comunicacion y que integren un
plan de marketing, con el fin de segmentar sus mercados y conocer los medios
sociales utilizados por los profesionales del marketing en distintos paises.

En los dltimos afios el reto de las organizaciones no solo es conseguir a los
clientes, sino que ademas es necesario mantenerlos, es primordial conocer las

necesidades de los clientes para adecuar los productos y servicios.

En la ciudad de Guaranda existen Farmacias que ya cuentan con una plataforma
virtual para la venta de sus productos farmacéuticos y esto resulta un problema
para la farmacia San Pedrito ya que es una competencia directa para esta, ya que
los clientes reciben informacion actualizada directamente desde su celular que

podra ser utilizada para la adquisicion de los medicamentos en la competencia.

En el Ecuador existen empresas que usan el marketing como estrategias de

comunicacion y distribucion de la oferta comercial de un negocio, especialmente



las redes sociales tales como Facebook, Tick Tock, Instagram, que ocupa ya un
lugar importante en adquisicion de la informacion, ya que por medio de estos

promocionan Sus productos e incrementan sus ventas.

Se propone realizar un plan de marketing en la Farmacia San Pedrito
considerando que es fundamental por su crecimiento exponencial utilizando
herramientas y la tecnologia de comunicacion digital avanzadas, el cual se visiona
en las estrategias de marketing para tener un amplio canal de comunicacion para
poderse contactar con sus clientes, acortar distancias, para aumentar las ventas,

debido a que la misma solo dispone de una pagina de Facebook.

1.2 Formulacion del Problema
e ;De qué manera incide el plan de marketing en la gestién comercial de la

farmacia San Pedrito?

1.3 Preguntas de Investigacion
o ;Qué referentes tedricos van a permitir fortalecer los conocimientos sobre

el plan de marketing y gestién comercial?

e (Qué herramientas son necesarias para la obtencion de informacion, sobre
el marketing y la gestion comercial?

e (Qué elementos deben aplicarse para establecer un adecuado plan de
marketing, que permita fortalecer la gestion comercial de la farmacia?

1.4 Justificacion

El Plan de Marketing es importante para la Farmacia San Pedrito, ya que mediante
este se mejorard la gestion comercial de la Farmacia, este plan de marketing es la
base de todas las decisiones y estrategias implementadas dentro del negocio para
captar mas clientes y para mejorar la competitividad de la farmacia, asi como

aumentar las ventas.

Dentro del plan de marketing se toman temas como lineas de productos, canales
de distribucion, comunicacion, comercializacion y precios con los cuales se puede

definir los posibles escenarios que se van a desarrollar en el negocio.



La implementacion de un plan de marketing guiara a la empresa para que pueda
alcanzar sus objetivos y en especial su objetivo general que es el incrementar las

ventas y la gestion comercial de la Farmacia San Pedrito.

Este plan de marketing permitird identificar los factores claves que haran que el
negocio mejore la imagen ante sus clientes, lo que conllevara a mejores ventas, y
la aceptacion entre los mismos, ademas los consumidores también se beneficiaran
de la aplicacion del presente trabajo puesto que tendran mejoras en el servicio,

contaran con atencion mas profesional y dirigida a satisfacer sus necesidades.

Es factible realizar esta investigacion, por cuanto existe la predisposicion del
propietario de la empresa, en darnos las facilidades necesarias para poder ejecutar

el proyecto, asi como la ayuda de los pares académicos y director del proyecto.

Es pertinente, por cuanto tenemos los conocimientos necesarios, 1os mismos que
han sido adquiridos durante los afios de estudio en la carrera, asi como la
asistencia a seminarios y congresos, lo que ha permitido tener la solvencia

necesaria, para proponer un plan de marketing para la farmacia, objeto de estudio.

Dentro de este proyecto se encontraran directamente beneficiados como la
propietaria del negocio, personal que labora, los clientes constantes de la farmacia

y los habitantes del sector.

Este proyecto pretende encontrar un cuestionamiento técnico claro, sobre él
porque es necesario que la Farmacia San Pedrito, pueda emprender un plan de
marketing para mejorar las ventas.
1.5 Objetivos:
Objetivo General.
e Disefiar un plan del marketing para el mejoramiento la gestion comercial
de la farmacia San Pedrito.
Objetivos especificos.
e Determinar los referentes teoricos sobre estrategias de marketing y gestion
comercial.
e Analizar la situacion actual de la farmacia San Pedrito, sobre las

estrategias de marketing y su incidencia en la gestion comercial.



e Proponer estrategias de marketing que permita aumentar la gestion

comercial de la farmacia San Pedrito.

Hipotesis nula

1.6 Variables (Operacionalizacion)
Dependiente

Gestion comercial

Independiente

Plan de Marketing

e Operacionalizacion de Variables

Cuadro 1. Operacionalizacion de Variables

Varia | Definicié | Dimension | Indicado | Supuest | Instrume
ble n r 0S ntos
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procesos planifica | de la
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CAPITULO Il. MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes

Del trabajo de investigacion titulado: “ (Implementacion de un plan de marketing
para incrementar las ventas en la farmacia “Adriana” ) del sector Zaracay de Santo
Domingo de los Tsachilas 2015-2016”, cuya autora es: Adriana Gabriela Guevara
Chamorro, del Instituto Técnico Cordilleras sefiala que:

La farmacia presenta como antecedentes disminucién de ventas y de clientes para
obtener resultados como la fidelizacion de clientes y aumento de ventas y
competir con las cadenas farmacéuticas de su alrededor se ha aplicado el plan de
marketing.

Este proyecto como finalidad dar un buen servicio de calidad, presentacion de la
farmacia, promociones para sus clientes y obsequios para que se vean atraidos y
asi cumplir con lo que se requiere como objetivo principal el incremento de
ventas.

Conclusiones.

e Al terminar el proyecto de tesis se concluye que al incentivar a los
dependientes se obtiene efectos positivos para la farmacia ya que se
incrementaron las ventas tan anheladas, por supuesto que se conoce
que poco a poco irdn aumentando las mismas.

e En la adecuada de adquirié de medicamentos se realiz6 una alianza
con proveedores que dan facilidad de pagos ya que al comprar al
por mayor se obtiene un porcentaje de ganancia, ahora los clientes
adquieren la compra ya que se dispone de un stock de los productos
genéricos y de marca los cuales nos dan ganancia al
establecimiento farmacéuticos.

e En los Descuentos y Promociones se concluye que para empezar
los beneficios que percibiran los clientes se ven satisfactorios ya
que son de ahorro para su bolsillo. A mas de los beneficios se ha
agregado un valor es la atencion personalizada, aunque este facto
ya disponia la farmacia, pero se ha reforzado para fidelizar los

clientes.



La investigacion titulada (PLAN DE MARKETING PARA LA FARMACIA “LA
SALUD” DE LA CIUDAD DE LA MANA, PROVINCIA DE COTOPAXI
PERIODO 2016 - 2019) del autor Diego Rolando Ontaneda Carrion de la
Universidad Nacional de Loja sugieren los siguientes objetivos:

Elaborar un Plan de Incentivo y Motivacién a los empleados a fin de mejorar el
nivel de ventas

Elaborar un Plan de Publicidad y Promocion, para una mayor cobertura de
mercado Elaborar un Plan de Convenios Institucionales a fin de ganar fidelizacion
de clientes y posicionarse en el mercado

Elaborar un Plan de Capacitacion para ofrecer mejor atencion a los clientes.
Metodologia.

Método Deductivo: Método que permitira establecer las generalidades, respecto al
desarrollo, posicionamiento, e imagen del producto de la empresa, logrando
identificar los acontecimientos de los diferentes estudios realizados para
establecer el Plan Estratégico, y con ello analizar las alternativas para un eficiente
desarrollo de cada uno de los objetivos estratégicos.

Método Inductivo: Método se lo utilizara en el estudio y analisis de los resultados
de las encuestas; para posteriormente determinar conclusiones generales a las que
se llegd en la investigacion; ademas se utilizara en la formulacion de estrategias,
en la propuesta para determinar los objetivos, metas, actividades que se llevaran a
cabo en el plan estratégico.

Método Analitico Sintético: Método que permitira analizar y sintetizar
minuciosamente, la informacién obtenida en cada estudié y con ello obtener un
151 analisis detallado de las encuestas aplicadas, a través de procedimientos
numéricos y gréaficos.

Método Estadistico: Método que permitira visualizar la informacion obtenida,
permitiendo la distribucion y graficaciéon de las frecuencias para de esta manera
obtener resultados exactos de las operaciones realizadas en cada uno de los
procesos de la investigacion.

Método Descriptivo: Método que permitira interpretar y describir los hechos y
fendmenos que acontecen en el medio interno y externo de la empresa, con el

propésito de identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.
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Se sugiere a la Gerente Propietaria de la FARMACIA “LA SALUD” aplicar la
propuesta del Plan de Marketing, ya que la misma ha sido elaborada en base a la
informacidn real y oportuna, la misma que le ofrecera mejorar las condiciones de
la farmacia y obtener mejor rentabilidad a su negocio. (Diego Rolando Ontanela,
2016-2019)

La presente investigacion con el tema: (Plan de Marketing Relacional para la
Farmacia La Salud del canton ElI Empalme), del Autor: Jossep Rafael Cevallos
Avrias de la Universidad CATOLICA DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL, dice
que la industria farmacéutica es un sector fuerte que se ha venido consolidando a
lo largo de los afios, mostrando que actualmente es una de las industrias que mas

dinero genera a nivel mundial.

Objetivo general

e Conocer el comportamiento actual de los clientes frecuentes de la

Farmacia La Salud.
Obijetivo especifico

e Investigar los factores principales por lo que un cliente visita una farmacia.

e Conocer la frecuencia de visita semanal del cliente.

e Evaluar la preferencia del consumidor por las medicinas nacionales y
extranjeras.

e Analizar el nivel de frecuencia vs monto de cada cliente que visita la
empresa. Determinar variables por lo cual un cliente compra en la
empresa.

e Conocer la percepcion del cliente sobre la calidad de la atencion.

e Identificar si el descuento afecta la frecuencia del cliente.

e Interpretar razones de compra del cliente al momento de decidir.

En el Ecuador la inversion en el sector farmacéutico no pasa por desapercibida, es
decir, a pesar de ser un pais en vias de desarrollo ha generado un gran interes por
este sector. (Arias, 2019).

El autor Roman Ordofiez Jenny Del Pilar de la investigacion (PLAN DE
MARKETING Y POSICIONAMIENTO DE MARCA DE LA FARMACIA
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CRUZ AZUL FARMAQUITO DEL CANTON PUERTO QUITO), en el afio
2016 dice que:
Objetivo general:

e Elaborar un modelo de plan de marketing que permita elevar el
posicionamiento de la marca de la Farmacia Cruz Azul Farmaquito en el
cantén Puerto Quito, de la Provincia de Pichincha.

Objetivos especificos:

e Estudiar la bibliografia correspondiente a los procesos administrativos, el
plan de marketing y el posicionamiento de marca.

e Desarrollar una investigacion a fin de diagnosticar la percepcion de sus
clientes y de la poblacion aledafia a la farmacia y de la competencia de
este sector, y determinar qué factores influyen en su posicionamiento.

e Elaborar una propuesta de Plan de Marketing, que motiven a los clientes a
comprar y posicionar la imagen de la Farmacia Cruz Azul Puerto Quito.

e Validar por via de expertos.

Metodologia.

La presente investigacion involucra dos métodos inseparables en todo proceso: el

cualitativo y el cuantitativo:

Cuantitativo: Es el método numeérico que muestran resultados después de la
aplicacion de las técnicas e instrumentos de la investigacion, pues recogid,
proceso y analizd, datos porcentuales y numéricos sobre la variable del
posicionamiento de la marca, con el fin de reconocer el punto de vista actual de
sus clientes, e identificar el posible comportamiento de futuros clientes, en este
caso se pretende descubrir la percepcién de la imagen que representa la Farmacia

Cruz Azul Farmaquito, en el canton.

La tendencia del paradigma de investigacion cualitativo se considera como un
proceso activo, sistematico y riguroso de indagacion dirigida, pues a través del
dialogo vy las encuestas con los involucrados en la investigacion, permitio obtener

informacién del criterio que tienen los clientes internos y externos respecto a las
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causas que generan el problema del posicionamiento de la marca de la Farmacia

Cruz Azul Farmaquito, y determina la potencial solucion a la misma.
Métodos: Método deductivo- inductivo

El método deductivo.- Es aquél que parte los datos generales aceptados como
valederos, para deducir por medio del razonamiento logico, varias suposiciones,
es decir; parte de verdades previamente establecidas como principios generales,
para luego aplicarlo a casos individuales y comprobar asi su validez, en este caso
la aplicacién de un modelo de Plan de marketing; e inductivo pues al obtener
informacion de los hechos que acontecen en relacion con el posicionamiento del
mercado de la Farmacia Cruz Azul Farmaquito, y como lo perciben los clientes,

sustentado en la aplicacion del marco metodolégico.

Método analitico- sintético. EI método analitico distingue y separa las partes de un
todo y procede a la revision ordenada de cada uno de sus elementos, tal como lo
hace la investigacion documental o bibliogréafica, en el instante que se revisan,
uno por uno los diversos documentos o libros que proporcionaron los datos sobre
el posicionamiento de la marca y el modelo de plan de marketing, a su vez el
método sintético, relne los diversos elementos que fueron analizados

anteriormente, para plantear una solucién al problema planteado.
Conclusiones.

Este trabajo represento la posibilidad de poner en practica lo aprendido en el
proceso educativo de la Universidad Regional Autonoma de los Andes Centro de
Apoyo Santo Domingo, pues se relaciona con la puesta en practica de la profesion
de Ingeniera en Administracion de empresas y negocios.

Ademas, permitio realizar una actualizacion de conocimientos de la importancia
de la Administracion en todos sus procesos, el Marketing y su respectivo plan
para la mejora del posicionamiento de la empresa, y todo fue posible gracias a la
ayuda prestada por los directivos y el personal de la Farmacia Cruz Azul

Farmaquito.
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Un Plan de Marketing es una de las herramientas basicas, que le permite el
cumplimiento de diversos objetivos de toda empresa que, en la actualidad, quiera
ser competitiva, ganar mercado, sin él, la empresa, no tendra un rumbo fijo,
desperdiciaria recursos y esfuerzos, su elaboracion y control permite a las
organizaciones conocer a ciencia cierta, hacia donde deben dirigirse los esfuerzos
para el cumplimiento de metas, maximizar tiempo, personal y procesos y sobre

todo recursos financieros. (Roman Ordonez, 2016)

Farmacia SAN PEDRITO nace el 8 de septiembre de 2014 bajo el pensamiento
del sefior Gustavo Cunalata que crey6 siempre que el sector de la via Ambato en
la parroquia Guanujo seria lo que en la actualidad es, un sector extremadamente

comercial, donde de a poco se ha ido extendiendo.

La empresa ya con una duefia diferente comenz6 a tener una aceptacion rotunda
por el mercado de Guanujo siempre exigente y muy cambiante pero la clave de
todo para el posicionamiento fue y serd siempre el servicio personalizado al
cliente, sin embargo, los tiempos cambian y si no se mejora con tacticas este
puede perder mercado y es ahora cuando se necesita la mente fresca que antes

hizo de esta farmacia una lider de su mercado.

La industria farmacéutica en el Ecuador tiene mas de 100 afios de historia.
Comenz6 como una pequefia empresa familiar y se desarroll6 a partir de recetas
autorizadas hasta convertirse en una industria real a fines de la década de 1960.
Laboratorios H.G. Ha sido pionera en la elaboraciéon de productos farmacéuticos
en el Ecuador desde 1895.

2.2 Cientifico
Marketing.

El marketing es un instrumento esencial para el desarrollo empresarial sea este
publico o privado. Algunos empresarios hoy en dia eligen al marketing como el
cerebro principal de la organizacion, es decir, el mercadeo como comunmente se
lo conoce en Latinoamérica, es el que mueve tanto de manera positiva o negativa
las ventas de una empresa sea esta bien o mal desarrollada en el enfoque

corporativo u organizacional. Sin embargo, otros empresarios ven al marketing no
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como una oportunidad de buscar las soluciones, sino como un gasto innecesario

que se puede evitar.

El marketing apunta al desarrollo de las ideas estratégicas, innovacion y
creatividad, parten desde una necesidad por parte del consumidor, cubren el deseo
este generado por su publico o grupo meta y finalmente se satisface al cliente con
las ideas que bien pueden ser empleada de manera sencilla 0 compleja pero que si
al final es bien desarrollada esta ayudara a cubrir la necesidad inicialmente

detectada por el marketing.

“El marketing, mas que ninguna otra funcion de negocios, crea valor y
satisfaccion para los clientes que son el corazon de la 7 filosofia y la practica del
marketing moderno”. (ARMSTRONG & KOTLER, 2008).

Cada consumidor es un mundo con costumbres diferentes, habitos diferentes,
niveles socioeconémicos diferentes, pero todos a la vez pueden generar una

sensacion de carencia similar.

Es una funcion comercial que identifica las necesidades del cliente, identifica los
mercados objetivo que la organizacion puede atender mejor y desarrolla
productos, servicios y programas apropiados para atender esos mercados. Pero el
marketing es mucho mas que eso es una funcién comercial aislada: es una
filosofia que guia a toda la organizacion. La meta del marketing es crear
satisfaccion de los clientes de forma rentable, forjando relaciones cargadas de

valor con los clientes importantes.

El departamento de marketing no puede alcanzar este objetivo por si solo; debe
colaborar 11 estrechamente con otros departamentos de la compafiia y asociarse a
otras organizaciones del sistema de entrega de valor, a fin de proporcionar un
valor superior a los clientes. Asi pues, el marketing pide a todos los miembros de
la organizacion que piensen en términos de los clientes y hagan todo lo que este

de su parte para crear y entregar un valor superior y satisfaccion a los clientes.

El mundo evoluciona y sus habitantes van de la mano con esta evolucion, por lo
que expertos que saben mucho del marketing también generan una renovacién

significativa en los conceptos importantes de esta rama del sistema empresarial.
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Algunos tendran miedo al cambio otros veran del cambio un desarrollo, como
mencionan anteriormente cada uno velard por su empresa y cada uno elegira el
camino que mas le conviene, pero al final si el resultado es diferente a la mejora

tendran un serio problema.
Plan.

Segun (A, Stewart, & W., 2006) el plan lo define como, “Medios a través de los
cuales el administrador espera lograr las metas deseadas.

Plan Estratégico de Marketing.

Es un proceso de toma de decisiones que determina el camino, pasos a seguir, las
metodologias y tiempos para alcanzar unos objetivos determinados y llegar a un
lugar concreto, éste relaciona la situacion actual de una empresa con la situacion
deseada para ella en corto, mediano y largo plazo, fijando metas a alcanzar y
especificando los mejores caminos para seguir. (Tilve, 2010).

Un objetivo de marketing debe:
Ser especifico: Tiene que centrarse en una sola meta.

Ser mensurable: Sus resultados tiene que ser aceptables y relacionados con un

periodo determinado: puede ser de 1 0 mas afios, 0 6 meses 0 una sola vez al afio.

Se deben centrar en modificar el comportamiento del mercado meta: Estimular la
compra, prueba de un producto nuevo, repetir la compra, realizar mas compras

frecuentes, comprar en mas cantidad, etc.
Procesos del Marketing.

Todo tiene un inicio y un fin, en el ser humano podemos decir que: Un proceso
tan basico pero que es real y se cumple con el tiempo, existe secuencia. Pueden
definirse siempre procesos en cada actividad que realicemos, por ejemplo: Nacen,

crecen, reproducen y mueren.

En la vida empresarial o en el mundo de los negocios para entender la industria en

la que se desenvolvera la empresa, tienen que aprender a detectar los diferentes
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tipos de comportamientos y es donde nace la necesidad del mercad6logo por

conocer esos intereses de compra.

Los procesos marcan una diferencia entre las empresas, diferencias que definen
actividades que tendran ser desarrolladas de tal manera que se pueda cumplir. Una
empresa si tiene de manera ordenada y clara cada una de las actividades a
desarrollarse tendra un mejor desenvolvimiento y probablemente lo mismo la

Ileve a ser una empresa solida y competitiva.
Comportamiento del consumidor.

Luego de realizar la investigacion de mercado tomando en cuenta los parametros
correctos, se definen factores que nos ayudardn a sacer resultados para poder
emplear una futura estrategia o en si poder emplear un plan de marketing bueno y

preciso que nos genere los resultados esperados.

Saber como se comporta el consumidor podréa ser un factor importante para definir
estrategias, esto servird de ayuda para la definicion de los objetivos del plan de
Marketing a desempefarse por parte de la empresa u organizacién, esto sera
factible siempre y cuando esto se ajuste con el presupuesto de este, no olvidar que
todo es parte del proceso de un plan de mercadeo

Entender al cliente dara apertura a mucha informacién sobre su vida de
consumidor de determinado producto o servicio permitiendo conocer que es lo

que busca, compra, utiliza, evalta y desecha (Schiffman & Kanuk, 2005).

Define uno de los expertos en el tema de comportamiento del consumidor: “El
Valor orientado al cliente es la relacion entre los beneficios que el cliente percibe
y los recursos que se utilizan para lograr aquellos beneficios”. (Schiffman &

Kanuk, 2005).

El comportamiento del cliente define mucho el poder realizar privilegios a nuestro
publico y es por eso por lo que antes de definir nuestro grupo objetivo debemos
conocer lo que realidad queremos conocer del cliente y luego utilizar esa
informacién para poder definir futuras estrategias que facilitaran el trabajo del

desarrollo en el mejoramiento de la relacion o la futura relacion con el cliente.
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Es un logro muy satisfactorio para la mayor parte de las empresas a nivel mundial
ser diferenciadas de manera notable por sus consumidores, ser identificados,
recordados enseguida sin presionar a la mente y salir de manera fluida y segura el
nombre de la marca, ya que si nos percatamos ya los mercados son cada dia un
mar rojo de ofertantes, es decir, la competencia esta por todas partes y al asecho
del mé&s minimo error que se cometa para poder quitar ese lugar actual en la mente

del consumidor.
Investigacion de Mercados.

Es la aplicacion del método cientifico para descubrir la verdad sobre los
fendmenos del marketing. Estos pasos incluyen la identificacién de oportunidades
y problemas de marketing.. La generacion y evaluacion de ideas, el monitoreo del
desempefio y la compensacion del proceso del marketing. Este tipo de

investigacion no se trata solo de aplicar encuestas (Dvoskin, 2004).
Proceso de la Investigacién de Mercados.

El proceso de investigacion de mercados es el analisis de los datos que nos
permitira finalmente obtener conclusiones y tomar decisiones pertinentes. En las
primeras investigaciones que realizamos, frecuentemente sucede que reunimos
una gran cantidad de datos y cuando llega el momento de hacer el analisis no
sabemos como empezar. El analisis puede ser tan complejo como los objetivos y

la metodologia de estudio.

Plan de trabajo detallado especifico y aplicable: Es decir, la elaboracion de un
plan de trabajo que explica paso a paso el trabajo especifico a realizar para
obtener evidencia suficiente y convincente que sustente la conclusion de auditoria

en la que se basa la opinion u opinion final.
Mercado.

La definicibn mas comunmente aceptada de mercado es aquella que lo refiere
como el sitio de reunién donde confluyen los agentes econdémicos para transar
bienes y servicios, consumidores, productores y gobierno. Debido a que ninguna

de las premisas basicas de los mercados competitivos se cumple; ningun
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productor individualmente influye en la configuracion de los precios del mercado,

solo el conjunto de productores tiene esa posicion.
Estudio de Mercado.

Marketing significa mercadear tener los pies en el mercado. Es tener una
conciencia permanente de que solo se pueden hacer beneficios si se satisfacen las
necesidades de un mercado. Es crear productos adecuados para quien los puede

comprar en las condiciones en que se les ofrece.
Anélisis del Mercado.

Debe sefialarse desde el principio que los problemas de comercializacién no se
resuelven con absoluta exactitud, el analisis de mercado es reducir la probabilidad
de error en la politica y operaciones de comercializacion. En una actividad
econdmica y comercial compleja como esta, uno se enfrenta con la necesidad de
elegir entre varias alternativas con confianzas en el resultado. Esta condicion no
disminuye en lo mas minimo el valor del analisis o la necesidad de ella. En
realidad, aun en las ciencias fisicas, los problemas no son resueltos con certeza,

absoluta sino més bien en términos de probabilidad.
Segmentacion de mercado.

Al agregarse caracteristicas en la identificacion de los segmentos, tienden a
transformarse en unidades mas pequefias, nichos, para luego, siguiendo con el
criterio de la especializacion, llegar al segmento de uno, cuyas caracteristicas
responden a las necesidades y requerimientos de un solo individuo. EI concepto
de especializacion otorga a las empresas una ventaja porque, ademas de brindar un
mejor servicio al cliente y desarrollar productos mas adecuados a sus necesidades,
los segmentos de mercado definidos como nichos de mercado o subdivisiones

tienden a atraer pocos competidores.

Por otro lado, esta metodologia también representa un gran riesgo, ya que un
segmento pequefio puede agotarse o ser atacado por otro competidor y saturarse.
Sin embargo, las estrategias actuales de marketing apuntan a la diferenciacion.
Las empresas en estos casos optan por segmentos pequefios multiples, es decir,

consumidores de muchos productos diferentes.
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Marketing Farmacéutico.

En el caso de la industria farmacéutica hay herramientas esenciales que ayudaran
al mejoramiento de los procesos. Actualmente se habla en la industria sobre el
Marketing Farmacéutico opciones aplicables que permitiran al buen desarrollo de
estrategias dando ese enfoque necesario para tener en claro los objetivos
especificos, para poder conseguir de manera ordenadas las metas propuestas por

las empresas.

Normalmente las técnicas méas utilizadas en el sector van de la mano con las
ventas, si bien es cierto el tema de vender y visitar a las empresas minoristas que
ayudan a comercializar los medicamentos es el enfoque primordial. Sin embargo,
a partir de la nueva aplicacion del Marketing Farmacéutico el enfoque de las
estrategias ha ido cambiando, si antes solo se pensaba en vender o tratar de que
los ejecutivos vendan ahora se torna diferente implementando que se venda, pero
con motivador de parte del minorista pueda comprar y dar mayor rotacion a los

productos.

El camino de este instrumento también se aplica en las cadenas de distribucion,
por ejemplo; si una farmacia o punto de salud vende o da una alta rotacion al
producto este sera premiado con una bonificacion. Otro caso es que los visitadores
meédicos de diferentes laboratorios compran a las farmacias independientes las
cajas vacias de los diferentes productos en promocion motivando al mismo a
generar mayor rotacion. Aplicar herramientas de marketing a la industria dando
ese enfoque necesario permitird a las diferentes empresas tener un mejor
desarrollo, refiriendo mucho al tema de rentabilidad o confianza con los clientes.
Seréa de suma importancia siempre poder evaluar alternativas, plantear soluciones

para la mejora continua y monitorear su efectividad.

2.3 Conceptual

Canal de contribucion: Medio que permite la llegada de los productos hasta el
consumidor final o bien a otros distribuidores que a su vez los haran llegar al
mercador. (Guart & Lopez, 2020).
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Cliente: Comprador es el individuo, organizacién u organizacion que consigue 0
compra de manera voluntaria productos o servicios que requiere o quiere para si
mismo, para otra persona o para una compafiia u organizacion; por lo que, es la
razon primordial por el cual se generan, generan, fabrican y comercializan

productos y servicios. (Thompson, 2019).

Control: Conlleva realizar un seguimiento a traves de la medicion de los
resultados, el analisis de las causas de estos y la toma de medidas correctoras para

asegurar el cumplimiento de los objetivos propuestos. (Tirado, 2013).

Estrategia: Vision global y a largo plazo de un negocio. Conjunto organizado de
acciones tacticas encaminadas hacia los objetivos propuestos. La estrategia es un
plan mediante el cual se busca lograr una meta siguiendo una pauta de actuacion.
(Guart & Lépez, 2020).

Gestion Comercial: La gestion comercial es la herramienta para la productividad
de la empresa, implica la introduccion de diversas tecnologias y procesos. El
objetivo principal de estas tecnologias y procesos es brindarle asesoramiento
empresarial. Por lo tanto, es un perfecto canal de comunicacion entre la empresa y
el cliente. (Serna, 2005 )

Industria Farmacéutica: Varias compafiias en esta industria producen quimicos
farmacéuticos en masa (fabricacién primaria) y los preparan para uso médico a
través de procesos conocidos colectivamente como fabricacién secundaria..
(Tirado, 2013)

Linea de productos: Es un conjunto de productos homogéneos, constituye un
grupo de productos dentro de la misma categoria. Frecuentemente, todos los

productos de una misma linea se identifican con el mismo nombre. (O Diaz, 2010)

Marketing estratégico: Este es un andlisis de la demanda del consumidor, el

potencial de libertad y competencia de la compafiia para obtener ventajas
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competitivas sostenibles y puede prevenir la competencia. (Marin Sanchez &
Pérez Cabariero, 2008).

Marketing. El marketing identifica necesidades y deseos insatisfechos.
Identificar, medir y cuantificar el alcance y potencial de ganancias de los
mercados identificados. (J Mullins, 2019)

Mercado: Un grupo de personas y organizaciones involucradas de alguna manera
en la compra, venta o uso de bienes y servicios. A menudo se hace referencia a un
mercado como un sistema basado en el comercio, el proceso o el intercambio de

una mercancia en particular.. (Maria, 2002).

Plan: Un plan es una intencion o proyecto. Es un modelo de sistema listo para la
implementacién previa para el liderazgo y la gestion operativa. En este sentido, el
plano es también un documento que establece los detalles necesarios para llevar a
cabo la obra. (Cohen, 2001)

Precio: El precio es sin duda uno de los componentes mas importantes de la
oferta. Debe ser atractivo para los clientes y proporcionar el suficiente volumen de
negocio y margen para que las empresas puedan ser variables. (Julian & Toro,
2016).

Publicidad: La publicidad es un grupo de tacticas de comunicacién disefiadas
para compartir una solucion comercial a un publico de probables clientes. (Wells,
2007)

2.4 Legal

Constitucion.
Art. 1,2 De la Constitucion de la republica del Ecuador menciona que:
El Ecuador es un Estado constitucional de derechos y justicia, social,
democratico, soberano, independiente, unitario, intercultural,
plurinacional y laico. Se organiza en forma de republica y se

gobierna de manera descentralizada. La soberania radica en el
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pueblo, cuya voluntad es el fundamento de la autoridad, y se ejerce a
través de los drganos del poder publico y de las formas de
participacion directa previstas en la Constitucion. Los recursos
naturales no renovables del territorio del Estado pertenecen a su
patrimonio  inalienable,  irrenunciable e  imprescriptible.
(CONSTITUCION, 2008, pag. 2)

Art. 2.- La bandera, el escudo y el himno nacional, establecidos por la
ley, son los simbolos de la patria. El castellano es el idioma oficial del
Ecuador; el castellano, el kichwa y el shuar son idiomas oficiales de
relacion intercultural. Los demas idiomas ancestrales son de uso
oficial para los pueblos indigenas en las zonas donde habitan y en los
términos que fija la ley. El Estado respetard y estimulara su
conservacion y uso. (CONSTITUCION, 2008, pag. 2)

La funcion y estabilidad de la organizacion en el Ecuador es cumplir con las
politicas de la empresa y las normas legales. La ley ecuatoriana rige cualquier
actividad licita dedicada a la organizacion y a las actividades de mercadeo. Las
estrategias y decision de una farmacia les permite administrar su negocio sin
ningan problema, las principales leyes que regulan las actividades de farmacias
incluyen. (GOMEZ, 2016)

Ley organica de la salud.

La presente ley tiene por objeto regular acciones que permitan la realizacion del
derecho universal a la salud consagrado en el Pacto de la Constitucion Politica y
Leyes de la Republica, se rige por los siguientes principios Justicia, integridad,
solidaridad, universalidad, inalienabilidad, Indivisibilidad, participacion,
diversidad, calidad y eficiencia con énfasis en derecho, relaciones interculturales,
género, generaciones y bioética. Responde directamente a la empresa que se
analiza porque es instituciones legalmente autorizadas para comercializar
medicamentos. Se vende con receta de un especialista autorizado o, a excepcion

de los medicamentos de venta libre clasificados como cumplimiento estricto de
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los ultimos estdndares farmacol6gicos para garantizar seguridad durante el uso y
consumo de medicamento. (Salud, 2012)

Reglamento control y funcionamiento de establecimientos farmacéuticos.

Esta orden ejecutiva regula botiquines de primeros auxilios, farmacias, oficinas de
representacion y laboratorios farmacéuticos en el territorio del pais. Esta ley es
aplicable porque menciona que las farmacias son, empresas farmaceuticas que
tienen licencia para dispensar y vender medicamentos destinados a humanos y
consumo, la profesion farmacéutica, productos medicinales de procesamiento
natural, productos bioldgicos, materias primas y equipos médicos, cosméticos,
productos dentales y mas produccion y venta de medicamentos y formas

farmacéuticas autorizadas, con profesionales a cargo. (Ecuador, 2008)
Ley de comercializacion de medicamentos genéricos de uso humano.

En esta ley, se entenderd por medicamentos genéricos aquellos que estén
registrados y comercializados bajo la denominacion comun internacional (IDN)
del principio activo propuesto por la Organizacion Mundial de la Salud (OMS) o
que no cuenten con un nombre de propiedad, los medicamentos genéricos
comunes reconocidos se registran y venden bajo el nombre. A nivel internacional,
las patentes de sus invenciones han expirado. Estos medicamentos deben
mantener el nivel de calidad, seguridad y eficacia requerido para los

medicamentos de marca. (M Aranda, 2018)

La farmacia San Pedrito estd sujeta a esta ley como se menciona en su articulo
empresas autorizadas para la comercializacion y expendio al puablico de
medicamentos destinados al ser humano, se comprometen a vender versiones

genéricas de productos de marca que los usuarios requieran.
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2.5 Georreferencial

Figura 1. Ubicacion de la Farmacia San Pedrito
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Fuente: Google Maps

Se encuentra ubicada en la ciudad de Guaranda provincia Bolivar Parroquia

Guanujo en la siguiente direccion Panamericana norte Via Ambato.
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CAPITULO IIl. METODOLOGIA

3.1 Tipos de Investigacion

Para la ejecucion del presente proyecto se utiliz6 el siguiente tipo de

investigacion.

Investigacion Correlacional: Tiene como propdsito medir el grado de
incidencia entre las variables que se manipulan en el problema, de tal
manera que podamos relacionar la variable independiente que se
refiere al plan de marketing y la variable dependiente que es la gestion
comercial, con el fin de evaluar las variaciones de comportamiento,
determinando la causa, efecto y conceptualizando. Mediante métodos
estadisticos que permitiran analizar y procesar la informacion y
obtener resultados, para luego proponer alternativas de solucién que

permita mejorar la situacién actual de la institucion.

Investigacion de campo: Mediante la investigacion de campo
obtenemos informacion de las fuentes primarias para un propoésito
especifico, es una recoleccion de datos cualitativos a comprender

observar e interactuar con las personas en su entorno.

3.2 Enfoque de la investigacion

Se utilizo el enfoque cualicuantitativo porque permitird analizar y comprender los

elementos que componen el mejoramiento de la gestion comercial de la

institucion y de esa manera analizar las causas que han ocasionado el decremento

de las ventas de los productos farmacéuticos de la Farmacia San Pedrito, para

luego proponer herramientas que permitirdn dar solucion al problema objeto del

tema.

De acuerdo con la investigacion se pondra énfasis en buscar problemas que

afectan a la gestion comercial, para detectar sus falencias y proponer alternativas

de solucion.
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3.3 Métodos de Investigacion

Metodo cualitativo: Para (Mesias, 2010) el método cualitativo es el método que
se utiliza en las investigaciones para la recoleccion de datos no numéricos. Los

métodos cualitativos suelen identificar o representar todo.

En el presente trabajo se utilizara el método cualitativo ya que mediante este se
recopilara informacion acerca de las variables de objeto de estudio.

Metodo cuantitativo: (S Pita Fernandez, 2002) definen el método cuantitativo
como el método de recoleccion de datos numéricos, en cuanto a datos
cuantitativos requeridos para este estudio, se realizaran mediante la aplicacion de
un cuestionario estructurado como técnica de recoleccion de datos, por considerar
que proporciona las herramientas para la consecucion, procesamiento y el analisis

de la informacion numérica recogida del ambito fisico de la investigacion.

Método deductivo: (Abreu, 2014) dice que el método deductivo es un método
que permite crear informacion general sobre el desarrollo, posicionamiento e
imagen de la empresa que realiza estudiar diferentes casos para desarrollar un plan
estratégico Y asi identificar alternativas efectivas desarrollar cada objetivo

estratégico.

Método inductivo: (Cabrera, 2006) dice que este método debe ser utilizado para
estudiar y analizar los resultados determinar las conclusiones generales del
estudio, utilizadas adicionalmente para el desarrollo de la estrategia en las
propuestas para definir los objetivos, tareas y actividades a implementar en el plan

estratégico.

Meétodo Estadistico: (H Arkin, 2004) define al método estadistico como un
método que permite visualizar la informacion obtenida, permite desglosar y
representar graficamente las frecuencias para obtener los resultados exactos de las

operaciones realizadas durante cada prueba.
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3.4 Técnicas e Instrumentos de Recopilacion de Datos

e Entrevista directa al gerente y trabajadores de la Farmacia San Pedrito

e Encuesta a los clientes

El principal instrumento que se aplico en las técnicas es:

Cuestionario: Es una herramienta de investigacion que nos permite obtener

informacion de los encuestados.

3.5 Universo, Poblacion y Muestra

La poblacion de objetd de estudio son las personas econdmicamente activas de la
parroquia Guanujo que varian entre los 16 a 60 afios en las cuales encontramos
una cantidad de 3308 personas economicamente activas en toda la parroquia de

Guanujo.

Para el calculo de la muestra se utilizé la siguiente formula:

ZxpxqxN
e2«x(N—1)+Z°xpxq

Cuadro 2. Muestra

N Poblacion o muestra
3308

M Muestra

e 0.05 (margen de error)

Z Nivel de confianza 95%
1,96

P Probabilidad de que

ocurra el evento
estudiado 50% 0,5
Q Probabilidad de que no

ocurra el evento
estudiado 50% 0,5

1,6x0,5x0,5x3308

™= 0.052+ (3308 —1) (1,96)2x0,5x 0,5
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0,49x3308
0.052%x(3307)(1,96)% x0,25

1620,92
0.0025x(3307)(0,9604)

1620,92
0.0025x(3176,04)

1620,92
7,9401

204

3.6 Procesamiento de la Informacién

Para el procesamiento de la informacién se utilizo las herramientas de Excel y
Word. Se utilizo la herramienta de Excel para el procesamiento de la informacion
numérica, para poder realizar los cuadros estadisticos, tabulacion de las encuestas
y la herramienta de Word para poder hacer el andlisis de las tabulaciones, y

fomentar la informacion mediante analisis.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y DISCUSION

4.1 Analisis, Interpretacion y Discusion de Resultados
ENTREVISTA AL GERENTE Y TRABAJADORES

Cuadro 3. ANALISIS DE LA ENTREVISTA

N  Pregunta Respuesta

Andlisis

1  ¢Cuanto afos lleva la Farmacia 8 afios
San Pedrito en el mercado

local?

2 ¢Cuél es el nivel de impacto medio
que ha tenido la Farmacia San
Pedrito en el Mercado?

3  ¢Cuénto tiempo trabaja en la Desde gue inicio
Farmacia San Pedrito? 5 afios
1 afio
4 ¢Cuéles son los principales Difare

proveedores de la Farmacia San Lab.sa

La empresa San
Pedrito lleva en el
mercado local desde el
8 de septiembre del
2014

A pesar de los afios
que la Farmacia San
Pedrito lleva en el
mercado local se ha
mantenido en un nivel
medio con respecto al
impacto que ha tenido
en la sociedad.

El gerente de la
empresa lleva
trabajando en la misma
desde que inicio su
emprendimiento de
ponerse su Farmacia y
los dos trabajadores
que lo acompafian uno
lleva 3 afios y el otro 1
afo.

Los principales

laboratorios
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Pedrito?

¢Ha utilizado estrategias de En general no pero

marketing en la farmacia San anteriormente

Pedrito? usamos una pagina
de Facebook para
promocionar la
farmacia

¢ Qué medios de comunicacion  Solo Facebook

utiliza la Farmacia San Pedrito

para dar a conocer sus

productos?

¢La Farmacia San Pedrito No

cuenta con un plan de

marketing?

¢Considera que la aplicacién de Si
un plan de marketing
beneficiaria a la Farmacia San

Pedrito?

¢En el punto de atencion al Si
cliente los empleados son
adecuadamente capacitados?

proveedores de
productos
farmacéuticos a la
Farmacia San Pedrito
son Difare y Labs.Sa
En si la farmacia San
Pedrito no ha utilizado
estrategias de

marketing.

Solo utilizan la pagina

de Facebook.

La farmacia San
Pedrito no cuenta con
lo que es un plan de
marketing

Yaque hoyen la
actualidad las
herramientas
tecnoldgicas ayudan a
mejorar a los negocios
un plan de marketing
ayudara a mejorar el
mismao.

Como toda
organizacion o
empresa debe de
precautelar a sus

clientes mediante la
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10 ¢Que aspecto cree que Lo que es el area
mejoraria el plan de marketing  comercial,
en la Farmacia? mejoraria el estatus

de la Farmacia.

atencion al mismo.

En si mejorara muchos
aspectos como el area
comercial y nos
dariamos a conocer

mas.

Fuente: Informacién brindada por el gerente y trabajadores de la Farmacia San Pedrito
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ENCUESTA A LOS CLIENTES

Tablal. ¢Cuéleslarazdn por la que elige la FARMACIA San

PEDRITO?

Opcion Cantidad Porcentaje
Tradicién 50 25%
Recomendacién 35 17%
Precio 27 13%
Publicidad 29 14%
Servicio 27 13%
Calidad 36 18%
total 204 100%
Fuente: Investigacion de campo

Figura 2. Preferencia de la Farmacia
H Tradicion

Calidad tpagicion
0,
18% - a5y
Servicio

Recomend
13% ﬁ
Publicidad ™ acion

14% ‘ecio 17%

13%

Fuente: Datos obtenidos de las encuestas

Andlisis e interpretacion:

B Recomendacion

Precio

Publicidad

M Servicio

m Calidad

Mediante le encuesta realizada a los clientes de la Farmacia san Pedrito se pudo

verificar que el mayor porcentaje de los encuestados elijen la Farmacia san

Pedrito por tradicion, costumbre o por recomendacion, lo cual se puede considerar

como una fortaleza al momento para obtener mas clientela.
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Tabla 2. ¢Con que frecuencia visita la Farmacia San Pedrito?

Opcidn Cantidad Porcentaje
1 a 2 veces por semana 35 17%
3 0 mas veces por semana 79 39%
Mas de 4 veces por semana 60 29%
Otros 30 15%
Total 204 100%

Fuente: Investigacién de campo

Figura 3. Frecuencia de visita

1a 2 veces
por semana
17%

Mas de 4
veces por
29%

3 0 mas veces
por semana
39%

Fuente: Datos obtenidos de las encuestas

Andlisis e interpretacion:

Se pudo determinar que la mayoria de los clientes encuestados acuden a la
Farmacia san Pedrito 3 0 mas veces a la semana, asi como también acuden més de
4 veces a la semana y de 1 a dos veces a la semana y por ultimo los clientes nos
supieron manifestar que acuden solo cuando se sienten mal o cuando requieren de
un medicamento para mejorar su bienestar, al obtener estos resultados pudimos
determinar que la frecuencia con la que mas veces acuden a la Farmacia san
Pedrito varia de 1 a 3 veces a la semana.
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¢Como califica la relacion precio-producto?

Opcidn Cantidad  Porcentaje

Muy 107 52%
buena

Buena 76 3%
Regular 21 10%
total 204 100%

Fuente: Investigacion de campo

Figura 4. Relacion precio- producto

Regular
10%

Muy buena
52%

B Muy buena

Fuente: Datos obtenidos de las encuestas

Analisis e interpretacion:

Mediante la informacién recaba en las encuestas realizadas a los clientes de la
Farmacia san Pedrito nos pudimos percatar que los clientes consideran que la
relacién del producto con el precio es muy buena, por lo que podemos decir que

se manejan precios estables y no adulterados con respecto a los precios de otras

farmacias.
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Tabla4. ¢Como califica la informacién recibida por parte del empleado
con respecto a su pedido?

Opcidn Cantidad Porcentaje

Muy buena 60 29%
Buena 32 16%
Regular 112 55%
total 204 100%

Fuente: Investigacion de campo

Figura 5. Informacion recibida

Muy buena
29%

Regular B Muy buena

55%
M Buena

m Regular

Fuente: Datos obtenidos de las encuestas

Analisis e interpretacion:

En base a la informacidon obtenida con respecto a la informacién recibida por parte
de la Farmacia san Pedrito con respecto a un producto que el cliente desea
adquirir, nos percatamos que la mayoria de los encuestados considera que la
informacidn brindada es regular, es por eso por lo que se consideraria como una
debilidad, por lo que se puede determinar una estrategia para poder mejorar la
informacion acerca de los productos que desee adquirir el cliente.
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Tabla5. ¢La Calidad de los productos de la farmacia San Pedrito son?

Opcidn Cantidad Porcentaje

Muy buena 153 75%
Buena 38 19%
Regular 13 6%
Total 204 100%

Fuente: Investigacion de campo

Figura 6. Calidad de los productos

Regular
6%

Buena
19%

H Muy buena
Muy buena B
75% M Regular

Fuente: Datos obtenidos de las encuestas

Analisis e interpretacion:

En base a la informacion obtenida con respecto a la calidad de los productos de la
Farmacia la mayor cantidad de encuestados considera que la calidad de los
productos es muy buena, por ende, esto se puede considerar como una fortaleza al
momento de realizar la propuesta para mejorar la gestion comercial de la

Farmacia.
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Tabla6. ¢Por qué medios de comunicacion le gustaria enterarse del
lanzamiento de nuevos productos de la Farmacia San Pedrito?

Opcidn Cantidad Porcentaje

Radio 4 2%
Facebook 124 61%
Periddico 17 8%
Instagram 15 7%
Tik tok 23 11%
WhatsApp 18 9%
Otros 3 1%
Total 204 100%

Fuente: Investigacion de campo

Figura 7. Medios de comunicacion

What: Otros >
0,
i oy A% = Radio
11% M Facebook
Instagram
4 |  Periddico
Facebook
Periodico claszile Instagram
8% 61%
M Tik tok
B Whatsapp
B Otros

Fuente: Datos obtenidos de las encuestas

Analisis e interpretacion

Gracias a la informacién obtenida se puede determinar que el mayor porcentaje de
los clientes les gustaria enterarse por medio de redes sociales sobre los productos
y servicios que ofrece la farmacia en este caso Facebook se lleva el mayor
porcentaje por ende permite crear campafas publicitarias por medio de esta red
social en donde tendrd mayor acogida por parte de quienes hacen uso de sus
productos y servicios.
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Tabla7. ¢La calidad del servicio ha sido?

Opcidn Cantidad Porcentaje

Muy buena 136 67%
Buena 56 27%
Regular 12 6%
Total 204 100%

Fuente: Investigacion de campo

Figura 8. Calidad del servicio

Regular
6%

B Muy buena

Muy buena
67%

M Buena

m Regular

Fuente: Datos obtenidos de las encuestas

Analisis e interpretacion

En relacién con la informacidn obtenida se puede determinar que la calidad del
servicio que ofrece la farmacia es una fortaleza de esta por lo cual puede ser
utilizada como una fortaleza al momento de realizar la propuesta para el

mejoramiento de la gestion mediante un plan de marketing.
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Tabla8. ¢Considera que se debe implementar algun servicio o producto
adicional en la Farmacia San Pedrito?

Opcidn Cantidad Porcentaje

Producto

Si 75 37%
No 12 6%
Servicio

Si 80 39%
No 37 18%
Total 204 100%

Fuente: Investigacion de campo

Figura 9. Opiniones de nuevos productos

Fuente: Datos obtenidos de las encuestas

Analisis e interpretacion

mSi
= No
mSi

® No

Se puede determinar que los clientes estdn mayormente de acuerdo que se

implementen nuevos productos y servicios dentro de la farmacia, gracias a esta

informacidn se puede trabajar en un plan que permita complacer a los clientes

como lo es con la obtencién de mas medicinas de este modo se atraera mas

clientes y generar la utilidad de esta.
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Tabla9. ¢Al adquirir un medicamento como realiza su pago?

Opcidn Cantidad Porcentaje

En efectivo 143 70%
Tarjeta 47 23%
Transferencia 12 6%
Otros 2 1%
Total 204 100%

Fuente: Investigacion de campo

Figura 10.Manera de pagar

Transi Otros
€ 1%

Tarjeta
23%

En efectivo
70%

Fuente: Datos obtenidos de las encuestas

Analisis e interpretacion

H En efectivo
M Tarjeta
H Transferencia

Otros

Mediante la encuesta aplicada se pudo determinar las preferencias de los clientes

al momento de realizar su pago demostrando que el mayor porcentaje realiza sus

transacciones mediante el pago en efectivo y el que le sigue es mediante tarjeta, se

puede trabajar en este d&mbito para que los medios de pagos se hagan mas

conocidas y de este modo se otorgue mayor comodidad a los clientes.
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Tabla 10. ¢Cuales de los siguientes factores cree usted que influyen en su
decision al momento de comprar en la Farmacia San Pedrito?

Opcidn Cantidad Porcentaje

Precios 143 70%
Atencion 21 10%
Ubicacion 26 13%
Asesoramiento 8 4%
Infraestructura 6 3%
Total 204 100%

Fuente: Investigacidn de campo

Figura 11.Influencia en la decision de comprar un medicamento

As Infraestructura
ul 3%

A

13%
Atencion
10%
Precios
70%

Fuente: Datos obtenidos de las encuestas

Analisis e interpretacion

M Precios

M Atencion

m Ubicacién
Asesoramiento

M Infraestructura

En base a los datos obtenidos se puede apreciar que lo méas influyente al momento

de adquirir productos dentro de la farmacia es el precio, por este motivo se puede

inferir dentro de promociones para que los usuarios vean mas atractiva a esta

farmacia sobre la competencia.
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Tabla 11. ¢{Qué aspecto le recomendaria mejorar a la Farmacia San

Pedrito?
Respuesta Cantidad Porcentaje
la comunicacion de sus productos 37 18%
la variedad de los productos 133 65%
atencion al cliente 34 17%
TOTAL 204 100%

Fuente: Investigacion de campo

Figura 12.Sugerencias de cambio

la
atencion al ymunicacién
cliente de sus
17% productos M la comunicacién de sus
18% productos

M |a variedad de los productos

la variedad de
los productos M atencion al cliente
65%

Fuente: Datos obtenidos de las encuestas
Anélisis e interpretacion
Se determina que la poblacion encuestada recomienda mejorar la variedad de sus
productos es por esto por lo que se tendra en cuenta al momento de implementar

la propuesta de este modo el crecimiento y alcance de la farmacia logre

indicadores establecidos.
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CAPITULO V. PROPUESTA

Tema: “Plan de marketing para el mejoramiento de la Gestion comercial en la
farmacia San Pedrito, de la parroquia Guanujo, canton Guaranda, provincia
Bolivar, ano 2023”

Institucion: Farmacia San Pedrito
Beneficiarios: Gerente, Trabajadores y Clientes

Ubicacién: Se encuentra ubicada en la ciudad de Guaranda Provincia Bolivar

Parroquia Guanujo, Panamericana norte Via Ambato.

Objetivos:

Objetivo General.
e Proponer estrategias de marketing que permita aumentar la gestién

comercial de la farmacia San Pedrito.

Objetivos especificos.
e Realizar el andlisis interno de la Farmacia San Pedrito
e Analizar los factores externos de la Farmacia San Pedrito por
medio de la matriz PESTEL.
e Determinar las estrategias para el mejoramiento de la gestion

comercial.

Mision
Comercializar productos que a nuestros clientes les brinde bienestar y salud,
trabajando con honestidad y eficiencia, fomentando desarrollo y nuevas fuentes de

trabajo en el Ecuador.

Vision
Ser lideres en el mercado local con alta eficiencia en la comercializacion de

productos para la salud y bienestar de los clientes.

ANALISIS DEL MICROENTORNO Y MACROENTORNO
Para determinar los factores internos las fortalezas como las debilidades y los

factores externos como las oportunidades y amenazas que afectan a la Farmacia
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San Pedrito, se aplicd una entrevista dirigida al gerente y empleados de la
Farmacia San Pedrito, asi como una encuesta dirigida a 204 clientes de la
Farmacia, de los cuales se obtuvo la informacion necesaria para el andlisis del

microentorno y macroentorno.
Andlisis interno

Es el analisis de los diferentes factores o elementos, también conocidas como las
fortalezas o debilidades, que se encuentran dentro de la Farmacia San Pedrito.

Cuadro 4. Fortalezas

FORTALEZAS Bajo |Medio |Alto

Anos en el mercado local

Impacto en el mercado local

Relacién precio/producto

Ubicacion

Variedad de productos

Clientes fijos

Infraestructura

Variedad de servicios

OO N WUV, WN| M

Formas de pago

[y
o

Personal capacitado en productos farmacéuticos

Anélisis: En el analisis de factores internos realizado en la Farmacia San Pedrito
se determin0 las siguientes fortalezas las cuales caracterizan una fuerza dentro de
la Farmacia, denominando a las fortalezas méas fuertes como altas, y asi poder
usarlas para reducir las debilidades y eliminar las amenazas.

Cuadro 5. Debilidades

DEBILIDADES Bajo |Medio | Alto

Conocimientos de marketing

Plan de marketing

Publicidad

Resistencia al cambio

Informacion al cliente

Gastos administrativos

Control de inventarios

Motivacion del personal

OO INO VA WIN| =

Posicionamiento en el mercado

[y
o

Disponibilidad de horarios
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Analisis: Mediante el analisis de los factores internos que afectan a la Farmacia
San Pedrito se pudo determinar las siguientes debilidades, en las cuales se pudo
clasificar a las debilidades mas fuertes con una denominacion de alto impacto, las
cuales posteriormente serdn analizadas en la matriz FODA para poder determinar

estrategias y poder eliminar estos factores que afectan a la Farmacia.
Andlisis externo

Para realizar el analisis externo se utilizé la matriz de PESTEL la cual analiza las
variables politicas, econdmicas, social, tecnoldgicas, ecoldgicas, legal, para asi
poder identificar las oportunidades y amenazas de la Farmacia San Pedrito.
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Cuadro 6. Analisis Pestel

PESTEL

Bajo

Medio

Alto

Interpretacion

Politico

Ley Organica de la Salud

o

Reglamento de revision y control de sanidad

Impuestos

Econdémico

Aumento del PIB

Pobreza

Consumo

Cambio de la politica monetaria

Personas econdmicamente activas

Migracion

>l Ol » O »

Social

Estilos de vida

Niveles socioecondémicos

Nivel de educacion

Crecimiento de la poblacion

Tecnolégico

Avance de la Tecnologia de la informacion

Nuevos productos en el mercado farmacéutico

Avances cientificos en el estudio farmacéutico

Acceso a internet

Ecoldgico

Cambios climaticos

Contaminacion ambiental

Legal

Principios éticos farmacéuticos

Permisos de funcionamiento

Politicas farmacéuticas

Elaborado por: Anthony Saltos
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MATRIZ FODA
Dentro de las herramientas que se posee para la toma de decisiones el analisis

FODA es sin duda alguna el mejor sistema que nos permite ejecutar estrategias

adecuadas en las decisiones acotadas por la alta gerencia.
La matriz FODA comprende el analisis interno y externo.

Fortalezas: Son todos aquellos aspectos positivos que hace que una empresa se

diferencia de otra.

Debilidades: Son todos los problemas que presenta una empresa los cuales una

vez identificados deben de ser eliminados.

Oportunidades: Son situaciones positivas que genera la empresa y que las puede

aprovechar.

Amenazas: Son las situaciones 0 hechos ajenos a la empresa que representan una

amenaza a la misma.

Cuadro 7.MATRIZ FODA

Factores Internos

FORTALEZAS DEBILIDADES

F1. Relacion precio/producto D1. Desconocimiento de marketing
F2. Ubicacion D2. Plan de marketing

F3. Variedad de productos D3. Publicidad

F4. Clientes fijos D4. Informacién al cliente

F5. Infraestructura D5. Motivacion del personal

D6. Disponibilidad de horarios

Factores externos

OPORTUNIDADES AMENAZAS

O1. Ley Organica de la Salud Al. Pobreza

02. Consumo A2. Cambio de la politica monetaria
03. Personas econdmicamente activas A3. Migracion

O4. Crecimiento de la poblacion A4. Contaminacion ambiental

O5. Avance de la tecnologia de la informacion ~ A5. Principios éticos farmacéuticos
06. Acceso a internet AG6. Politicas Farmacéuticas

Elaborado por: Anthony Saltos
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MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS
La matriz de evaluacion de factores internos EFI resume y evalla las fortalezas y

debilidades mas importantes encontradas en el analisis interno.

Pasos para elaborar una matriz EFI.

1.

Hacer una lista de las fortalezas y debilidades de alto impacto encontradas
en el anlisis interno.

Asignar un peso de 0 a 1, 0.0 (no importante), 1 (absolutamente
importante) a cada uno de los factores encontrados, el peso adjudicado a
cada factor indica la importancia relativa del mismo para alcanzar el éxito
de la Farmacia San Pedrito.

Asignar una calificacion de 1 a 4 a cada factor encontrado con el fin de
demostrar que si el factor representa una debilidad mayor (calificacion de
1), una debilidad menor (calificacion de 2), una fuerza menor (calificacion
de 3), una fuerza mayor (clasificacion de 4), asi las calificaciones hacen
referencia a la Farmacia y el peso a la industria.

Multiplicar el peso de cada factor por su calificacion correspondiente para
obtener su ponderacion.

Sumar las calificaciones ponderadas para determinar la ponderaciéon total

de la Farmacia.

Se cual sea la cantidad de factores que se incluyan en la matriz EFI, la

ponderacion total puede ir de un minimo de 1.0 a un maximo de 4.0 siendo la

calificacion promedio un 2.5.

Los totales ponderados por debajo del 2.5 caracterizan a la organizacion como

débil en los factores internos, mientras que la ponderacion total por arriba de 2,5

indica que la Farmacia se encuentra fuerte en los factores internos. (DM Calder6n
Bolivar, PA Borrero Herrefio, 2020).
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La matriz EFI es igual a la matriz EFE

Tabla 12. Matriz EFI

MATRIZ FODA- EFI

FORTALEZAS PESO CLASIFICACION PONDERACION

F1  Relacién precio/producto 0,06 3 0,18
F2  Ubicacion 0,09 4 0,36
F3  Variedad de productos 0,10 4 0,4
F4  Clientes fijos 0,10 4 0,4
F5 Infraestructura 0,10 3 0,3
SUBTOTAL 0,45 1,64
DEBILIDADES PESO CLASIFICACION PONDERACION

D1 Conocimientos de marketing 0,12 4 0,48
D2 Plan de marketing 0,12 4 0,48
D3 Publicidad 0,12 4 0,48
D4 Informacién al cliente 0,06 3 0,18
D5 Motivacion del personal 0,07 3 0,21
D6 Disponibilidad de horarios 0,06 3 0,18
SUBTOTAL 0,55 2,01

TOTAL 1 3,65

Elaborado por: Anthony Saltos

Anélisis: En las matrices de evaluacion de los factores internos realizadas se
puede observar los factores internos de la farmacia San Pedrito como las
fortalezas y las debilidades da un peso total de 1 dando una puntuacion de
ponderacion como resultado 1.64, demostrando que las debilidades tienen un peso
mas alto que las fortalezas que es de un valor de 2,01 para ello se debe realizar las
debidas estrategias para eliminar las debilidades.

Matriz EFE

La Matriz de Evaluacion de los Factores Externos (EFE) permite evaluar los
factores de alto impacto obtenidos de analisis externo realizado mediante el
PESTEL.
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Tabla 13. Matriz EFE

MATRIZ FODA- EFI

OPORTUNIDADES PES CLASIFICACI PONDERACI
(@) ON ON

O Ley Orgénica de la Salud 0,05 3 0,15
1
O Consumo 0,10 4 0,40
2
O Personas econdmicamente activas 0,08 4 0,32
3
O Crecimiento de la poblacién 0,09 4 0,36
4
O  Avance de la tecnologia de la 0,08 3 0,24
5 informacion
O  Acceso a internet 0,10 4 0,40
6

SUBTOTAL 0,50 1,87

AMENAZAS PES CLASIFICACI PONDERACI

(@) ON ON

A  Pobreza 0,10 3 0,30
1
A Cambio de la politica monetaria 0,09 3 0,27
2
A Migracién 0,05 3 0,15
3
A  Contaminacion ambiental 0,10 4 0,40
4
A Principios éticos farmacéuticos 0,06 4 0,24
5
A  Politicas Farmacéuticas 0,10 4 0,40
6

SUBTOTAL 0,50 1,76

TOTAL 1,00 3,63

Elaborado por: Anthony Saltos

Analisis: En las matrices EFE realizadas se puede observar los factores externos
de la farmacia San Pedrito tanto las Oportunidades como las Amenazas da un
peso total de 1 dando una puntuacion de ponderacién demostrando que las
oportunidades son de 1,87 siendo més altas que las amenazas que es de valor 1,76
para ello se debe realizar las debidas estrategias para superar las amenazas

poniendo énfasis en las oportunidades.
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FODA CRUZADO

El andlisis FODA cruzado comprende el andlisis interno y externo mediante esto

se plantea estrategias:

ESTRATEGIAS
Estrategia FO de fortaleza con oportunidades.

Usa las fuerzas internas de la empresa para aprovechar la ventaja de las
oportunidades externas, todo gerente de cualquier empresa querria que sus
organizaciones estuvieran en una posicion donde pudieran usar sus fuerzas

internas para aprovechar los hechos externos.
Estrategia DO de debilidad ante oportunidad.

Se plantean para superar las debilidades internas aprovechando el uso de las
oportunidades externas, en ocasiones existen oportunidades externas claves que

ayudan a eliminar las debilidades internas.
Estrategia FA fortalezas ante amenazas.

Aqui, las ventajas internas de la empresa se utilizan para evitar o reducir las
amenazas externas, lo que no significa que una empresa fuerte deba enfrentar las

amenazas del entorno externo.
Estrategia DA debilidades para resistir las amenazas.

Son estrategias defensivas disefiadas para minimizar las vulnerabilidades internas

y evitar amenazas externas.
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Cuadro 8. Foda Cruzado

O1.
02.
03.
O4.
05.
06.

Al.
A2.
A3.
A4,
AS.
AG.

FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES

Ley Organica de la Salud

Consumo

Personas econémicamente activas
Crecimiento de la poblacion

Avance de la tecnologia de la informacién
Acceso a internet

AMENAZAS

Pobreza

Cambio de la politica monetaria
Migracion

Contaminacion ambiental
Principios éticos farmacéuticos
Politicas Farmaceéuticas

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1. Relacién precio/producto
F2. Ubicacion

F3. Variedad de productos
F4. Clientes fijos

F5. Infraestructura

Estrategia FO

Aumentar la cartera de clientes.

F3; 02

Estrategia FA

Publicidad para llegar a mas clientela.

F3; A3

D1. Conocimientos de marketing
D2. Plan de marketing

D3. Publicidad

D4. Informacion al cliente

D5. Motivacion del personal

D6. Disponibilidad de horarios

Estrategia DO
Programa de capacitacion a los empleados de la
Farmacia San Pedrito.
D2; O6

Estrategia DA
Cultura Institucional
D4; A6

Elaborado por: Anthony Saltos
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DESARROLLO DE LA PROPUESTA

Antecedentes.

Mediante el analisis interno y externo realizado en la Farmacia San Pedrito se
pudo determinar estrategias para el mejoramiento de la Farmacia, toda
organizacion se encuentra obligada al cambio para responder para responder a las
exigencias externas como la rapida evolucion tecnoldgica, la diversificacion y
demanda de productos y servicios, requerimientos de nuevos estandares de

calidad y eficacia, asi como a la mejora de rendimiento de los trabajadores.

Para mejorar la situacion actual de la Farmacia San Pedrito se propone realizar las
siguientes estrategias, las cuales ayudaran a mejorar el desempefio de la Farmacia

en el mercado local.

Justificacion.

Este proyecto se ha realizado para poder mejorar la gestion comercial de la
Farmacia San Pedrito a través de un analisis interno y externo de los factores de la
Farmacia a promover nuevos productos elaborados con el compromiso
institucional, establecer estandares y redefinir los procesos y servicios que brinda
la Farmacia San Pedrito en la parroquia de Guanujo.

Para ello es necesario la implementacion de un plan de marketing para mejorar la
gestion comercial y lograr cumplir con todos los objetivos planteados por la
Farmacia San Pedrito. En el cual se van a tratar varios puntos como objetivos,
beneficios, estrategias con las que llegaremos de manera adecuada al consumidor
con el fin de cubrir todas las necesidades que demanda de los clientes. El plan de
marketing beneficiara directamente a la Farmacia San Pedrito, ya que se
implementara técnicas de publicidad, mejorar la calidad de servicio para lograr

una mejor estabilidad econdmica y posicionamiento en el &mbito farmacéutico.
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DESARROLLO DE LAS ESTRATEGIAS

Cuadro 9. Estrategia 1

Nombre de la Aumentar la cartera de clientes.

estrategia

Objetivo Realizar promocién en las ventas para llamar la atencién del cliente
Descripcion Se pretende aprovechar la gran variedad de productos que posee la

Farmacia San Pedrito para realizar promociones y atraer a mas
clientes asi aumentar la cartera de clientes.
Elaborar cupones de descuento

Beneficiario Clientes y usuarios de la Farmacia San Pedrito.

Costo Promocion para nifios y adultos (100 flyers) impresion full color a
un solo lado 25%

Acciones a realizar Determinar una promocion en vitaminas para nifios y adultos
Desarrollar artes publicitaros para la visualizacion de las
promociones
Atender a los clientes de una mejor manera.

Conservar buenas relaciones con los clientes para asi mantener su
fidelidad a la Farmacia.

Mantener los precios de las medicinas y productos afines al
momento de la promocion.

Contratar una persona que disefie mas promociones

Implementar el servicio a domicilio

Elaborado por: Anthony Saltos

Desarrollo:

Debido al crecimiento de la competencia farmacéutica en la parroquia de Guanujo
es necesario fidelizar a los clientes brindandoles un servicio de calidad, se
aprovechara la variedad de productos que dispone la Farmacia San Pedrito para
poder asi satisfacer la demanda emitida por los clientes y potenciales clientes.

Mediante la colaboracion del gerente propietario de la Farmacia San Pedrito se
realizard la promocion de las ventas para poder obtener asi una ventaja

competitiva con respecto a los nuevos competidores.
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Variedad de productos

Figura 13.Variedad de productos

333333

Fuente: Facebook de la Farmacia
Promocion en las ventas.
Responsable. Gerente propietario

Seran realizadas para estimular las compras de los clientes.

Tabla 14. Promocion

Promocidén en ventas

5% de descuento en la factura mayor a 10 ddlares
30% menos en vitaminas para nifios

10% menos en vitaminas para adultos

Cupones de descuento

Implementar un servicio a domicilio

ua b W N R

Elaborado por: Anthony Saltos
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Figura 14.Vitaminas para nifos

FARMACIA SAN PEDRITO

Vitaminas para ninos

OMEGA 3S

VITAMIN Ba2

MULTI-VITAMIN
VERIFIED NON-GMO

Direccion.
Panamerica Norte, Via Ambato

Elaborado por: Anthony Saltos
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Figura 15.Vitaminas para adultos

ITAMINAS PARA ADULTOS

Pharmaton
S—

VITALITY

Flyer promocional

Cupones de descuento

Figura 16.10% de descuento en todos los medicamentos

*10% OFF

EN FARMACIAS SAN PEDRITO

Valido hasta el 30 de septiembre del 2023
Aplican Restricciones

Elaborado por: Anthony Saltos
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Figura 17.20% de descuento en todos los medicamentos

20% OFF

EN FARMACIAS SAN PEDRITO

valido hasta el 30 de octubre del 2023
Aplican Restricciones

Guanujo. Panamericana norte via Ambato

Elaborado por: Anthony Saltos

Figura 18.30% de descuento en todos los medicamentos

* 30% OFF

EN FARMACIAS SAN PEDRITO

Valido hasta el 30 de noviembre del 2023
Aplican Restricciones

Elaborado por: Anthony Saltos

Figura 19.Servicio a domicilio

FARMACIA

SAN

PEDRITO

AHORA TE

L CD L1

EVAMOS

A CASA

Coloca tu

D B\

orden por whatsapp gt

Direccion: Panamericana Norte Via Ambato - Teléfono: 0939784456

Elaborado por; Anthony Saltos
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Cuadro 10. Estrategia 2

Nombre de la estrategia Programa de capacitacion a los empleados de la Farmacia

San Pedrito.
Obijetivos Lograr el 100% de los empleados capacitados
Descripcion Para brindar un servicio al cliente excelente es necesaria la

capacitacion de los empleados, se pretende lograr el 100% del
personal capacitado en 3 meses, al finalizar las capacitaciones
se entregara un certificado a los empleados capacitados.

El empelado tendré en su disposicién una carpeta y hojas para
tomar notas, adema de un esferografico.

Beneficiario Gerente, trabajadores

Costo Capacitacion al personal $900
Material de capacitacion (3 trabajadores) $6
Certificado para las personas capacitadas (3 trabajadores) $3

Acciones a realizar Contratar un profesional en el area de atencion y servicio al
cliente.
Establecer horarios para las capacitaciones
Generar materia para la capacitacion (tematicas de
capacitacion)
Buscar el area de la capacitacion

Elaborado por; Anthony Saltos

Desarrollo:

Se propone realizar capacitaciones en el tema de marketing y atencion al cliente
dos dias por semana por un tiempo de 3 meses. Las capacitaciones seran
realizadas de manera presencial las cuales tendran una duracion de 3 horas cada
dia, esto para que no afecte a los empleados en su labor diaria de trabajo seran
realizadas los fines de semana. El area de la capacitacion serd en el area de

reuniones de la Farmacia.
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Cuadro 11.

Cronograma de capacitaciones

Cronograma de capacitacion para los empleados de la Farmacia San Pedrito

Tema

Atencion y servicio al

cliente
Junio

Julio

Agosto

Atencién
centradaen el
cliente

Como entender
al cliente

Maneras de
expresarse con el
cliente

Técnicas de
negociacion

Dominio de la
tecnologia
Conocimiento
total de los
medicamentos

Meses

Junio

03/06/2023
04/06/2023
10/06/2023
11/06/2023
17/06/2023
18/06/2023
24/06/2023
25/06/2023

Julio

01/07/2023
02/07/2023
08/07/2023
09/07/2023
15/07/2023
16/07/2023
22/07/2023
23/07/2023
29/07/2023
30/07/2023

Agosto

05/08/2023
06/08/2023
12/08/2023
13/08/2023
19/08/2023
20/08/2023
26/08/2023
27/08/2023

Horario

8am-
1lam
8am-
1lam
8am-
1lam
8am-
1lam
8am-
1lam
8am-
1lam
8am-
1lam
8am-
1lam
8am-
1lam
8am-
1lam

Elaborado por; Anthony Saltos

Figura 20. Mes de Junio 2023

Junio 2023
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Capacita
ciones 8a

Capacita
ciones 8a

Capacita
ciones 8a

24

Capacita Natalicio
ciones 8a de Simén E

Capacita
ciones 8a

Julio 2023

Figura 21.Mes de Julio 2023

Capacita
ciones 8a

Capacita
ciones 8a

15

Capacita
ciones 8a

D

22

Capacita
ciones 8a

@

29

Capacita
ciones 8a
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Figura 22.Mes de Agosto 2023

Capacita
ciones 8a

()

10 11 12
Capacita Diadelal descanso  Capacita
ciones 8a ndepender laboral cor | ciones 8a

(W) W)

Capacita
ciones Ba

Capacita
ciones 8a

@ @
=

Capacita
ciones 8a

Capacita
ciones 8a

(W W)

Capacita
ciones 8a

o

Agosto 2023
Figura 23.Material de capacitacion

Elaborado por: Anthony Saltos
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Figura 24.Esferogréafico de la Farmacia

Elaborado por: Anthony Saltos

Figura 25.Certificado de haber culminado las capacitaciones

rHRMACIA
SOUDREn..,

FARMACIA SAN PEDRITO

Certificado
NOMBRE DEL EMPLEADO

Por concluir satisfactoriamente el programa de capacitacion,
en atencion y servicio al cliente.

ING. Gustavo Hinojoza
Gerente Propietario

Elaborado por: Anthony Saltos

Mediante las capacitaciones se pretende lograr brindar una atencion de calidad

para mantener e incrementar la clientela y asi mantener el posicionamiento en el
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mercado, asi como también utilizar los conocimientos adquiridos de marketing

para poder innovar en el &mbito tecnoldgico.

Cuadro 12. Estrategia 3
Nombre de la estrategia Publicidad para llegar a mas clientela.
Objetivos Ser mas reconocida el mercado local
Posicionarse en la mente de los consumidores
Descripcion Obtener maés clientela mediante la publicidad
Beneficiario Toda la Farmacia San Pedrito
Costo Radio. (Dos emisoras de la localidad, spot

publicitario de 30 segundos dos emisiones por
semana) 40$

Facebook. (Pagar la mensualidad para que
recomiende a otras personas) $20

Flyer. (1000 impresiones a full color) $150

Acciones para realizar Determinar cudles son las emisoras mas
escuchadas en la localidad.
Elaborar el spot publicitario para la emision en la
radio.
Elaborar un flyer publicitario.
Implementar un servicio a domicilio

Elaborado por: Anthony Saltos

Desarrollo:

Para el desarrollo de esta estrategia se pretende utilizar la publicidad rudimentaria
para poder llegar a los sectores rurales y a mas personas, es por lo que se utilizara

la publicidad por radio.
En una emision de 3 veces por mes en cada radio,

Tabla 15. Publicidad por radio, emisién formato mp3.

Publicidad por radio

Emisora Canal Costo mensual Costo anual
Turbo radio 939 $20 $240
Amiga Fm 105.9 $20 $240

Total $40 $480

Elaborado por: Anthony Saltos

Cuia Radial.

I/ntro. En Farmacia San Pedrito encontraras todo lo que necesitas para el
cuidado de tu salud y de tu familia.

Cuerpo. Contamos con una amplia variedad de medicamentos de alta calidad
y marcas reconocidas, asi como también productos del cuidado personal para
bebes y mucho més necesitas medicina de calidad y de buen precio.

Cierre. Entonces no dudes en visitar Farmacia San Pedrito ubicada en



Cuifa Radial en kichwa

ashy, riksiska hambykuna paykunapa, wawakunapa

Farmacia nishka.

fian.

G(ro. San Pedrito farmaciakunapiga tarinki tukuy minishtyta, kaypy tian
Cuerpo. Ashy, valishka hambikuna minishtikpika shamuy kaima San Pedrito

Cierre. Nukanchi mi kanchi Huanojo pamba Panamericana Norte, Ambato

J

Tabla 16. Publicidad por Facebook

Publicidad por Facebook

Costo mensual  Costo anual
$20 $240

Elaborado por: Anthony Saltos

Farmacia San
. [OLVET N © Mensaje
Pedrito =

@ 15 Ve gusta - 16 seguidores

1l Me gusta

nes Informacion Menciones  Opiniones  Seguidores Fotos  Mas v L

Péagina de Facebook de la Farmacia
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Tabla 17. Flyer publicitarios

1000 Flyer publicitarios

impresos a Full color

Costo unitario  Costo total
0,15 $150

Elaborado por: Anthony Saltos

Figura 26.Ejemplo de Flyer

FARMACIA SAN PEDRITO
Calidad & Confianza a su Servicio

HORARIO DE ATENCION

A VIERNES DE
A 22:00 PM HRS

BIOQ.FARM. GUSTAVO CUNALATA

Elaborado por: Anthony Saltos

Cuadro 13. Estrategia 4

Nombre de la Cultura Institucional

estrategia

Objetivos Cumplir con las politicas de la Organizacion de la Salud para
poder brindarle seguridad a los clientes

Descripcion Se vendera solo medicamentos con el debido control de
calidad del producto para precautelar la salud de nuestros
clientes.
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Beneficiario
Costo

Acciones a
realizar

Gerente, clientes, consumidores.

Capacitacion gerencial 300$

Impresion del folleto informativo (en una pancarta de 70 x
1,20) $20

Mantener un control de los medicamentos

Realizar las actividades gerenciales necesarias para que los
medicamentos lleguen en buen estado.

Realizar un folleto informativo para visibilidad de los clientes

Elaborado por: Anthony Saltos

Desarrollo

Mantener los conocimientos de gestion de medicamentos bien claros para que el

gerente propietario puede realizar su labor de gestionar y realizar el debido control

de este.

Politica de la salud. Para precautelar la seguridad de la salud de sus clientes el

gerente debe realizar las siguientes normas.

Verificar que los medicamentos cumplan con los siguientes requisitos:

Estar debidamente identificados y etiquetados, sin alteraciones ni
enmiendas.

Revisar que las etiquetas contengan el nimero de Registro
Sanitario Nacional, el precio de venta al publico y la fecha de
expiracion.

No provenir de instituciones de servicio social, donaciones o ser
muestras médicas; en el caso de farmacias y botiquines privados.
No debe impedir la visibilidad de los precios a sus clientes.
Verificar la fecha de vigencia de todos los medicamentos al
momento de su debido control.

Verificar la temperatura de acuerdo con las condiciones de
almacenamiento (Temperatura, Luz y Humedad).

Verificar que los medicamentos tengan impreso en el envase
interior y exterior el precio vigente fijado por el Consejo Nacional
de Fijacion y Revisién de Precios de Medicamentos de Uso y

consumo de medicamentos.
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Figura 27.Folleto informativo para los clientes

Mision

Comercializar productos
que a nuestros clientes les
brinde bienestary salud,
trabajando con honestdad
y efidencia, fomentando SAN

desarollo y nuevas fuentes
deu'abag'-::znel Ecuador PEDHITG

FARMACIA

Vision

Ser lidetes en el mercado
local con alta eficiencia en
la comerdalizackdn de
productos para la salud v

bienestar de los chentes. a 093 978 4456

Brl

@ www.facebook.com

Visitanos

Panamenicana noree via
Ambato

E."lﬂHDS SU FARMACIA DE
DONFIANZA

Elaborado por: Anthony Saltos
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CRONOGRAMA DE DESARROLLO DE ESTRATEGIAS

Tabla 18. Desarrollo de Estrategias

N.° Estrategia Herramientas Costo Mensual Costo  Responsable Meta Obijetivos
Anual
1 Aumentar la Buen servicio al 100 flyers a 0,25 centavos $25 Gerente, Lograr Satisfacer las
cartera de cliente, propietario incrementar un  necesidades de
clientes. promociones de 30% en los clientes
los productos clientes en un
afo
2 Programa de Capacitaciones en 3 meses de capacitaciones $909 Gerente, Lograr el Incrementar las
capacitacion a atencion y $300 mensual propietario 100% del ventas de la
los empleados de servicio al cliente  materiales para las personal Farmacia San
la Farmacia san capacitaciones 6% capacitado Pedrito
Pedrito. 3 certificados a un dolar
cada uno
3 Publicidad para  Aplicar Radio $40 mensual x un $870 Gerente, Aumentar en Posicionarse en
Ilegar a méas publicidad, por afo propietario lademandade la mente del
clientela. radio, Facebook, = Facebook 20 mensual X un los productos  publico
etc. afo
1000 flyer a 0,15 ctvs.
4 Cultura Control de Capacitacion gerencial por $320 Gerente, Efectividad en  Mantener la
institucional medicamentos, un mes $300 propietario las ejecuciones clientela
gestion gerencial ~ impresion de una pancarta gerenciales estable
$20

Elaborado por: Anthony Saltos
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Tabla 19. Resumen

N.° Estrategia Costo
Anual

1 Aumentar la cartera de $25 Se incrementara la clientela en un 30% en un afio.
clientes.

2 Programa de capacitacion $909 Se obtendréa nuevos conocimientos por parte de los
a los empleados de la empleados y gerente de la Farmacia San Pedrito, lo
Farmacia san Pedrito. cual mejorara el desempefio de los empleados, asi

como la toma de decisiones del gerente de la
Farmacia.

3 Publicidad para llegar a $870 Se lograré llegar a més clientela obteniendo mas

mas clientela. consumidores, haciendo que la Farmacia sea mas
reconocida en el sector logrando la preferencia
antes que la competencia.

4  Cultura institucional $320 Se obtendra més clientes por la calidad de nuestros

medicamentos.

Elaborado por: Anthony Saltos
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CONCLUSIONES

Para concluir con el presente proyecto de investigacion se busco
informacion en distintos referentes tedricos sobre estrategias de marketing
para el mejoramiento de la gestion comercial de la Farmacia San Pedrito.
Mediante la investigacion realizada se observo los diferentes problemas
que presenta la farmacia San Pedrito tanto como en el factor interno y
externo, para poder tratar y encontrar soluciones se determinara estrategias
de marketing que ayuden al mejoramiento de la gestion comercial de la
Farmacia.

Este proyecto es una guia para poder determinar estrategias necesarias y
correctas que ayuden al mejoramiento de la gestion comercial de la
Farmacia San Pedrito.

Haciendo uso de toda la informacion recaba en este trabajo de
investigacion se realizO la propuesta de estrategias de marketing que

ayuden al mejoramiento de la Gestién comercial en la Farmacia.
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RECOMENDACIONES

Indagar los referentes tedricos sobre estrategias de marketing que ayuden a
mejorar la gestion comercial de una Farmacia con el fin de realizar un
trabajo que sea dé agrado para el gerente propietario de la Farmacia San
Pedrito, para poder asi determinar estrategias de acorde a los objetivos de
esta.

Es necesario establecer estrategias que ayuden a reducir las deficiencias
encontradas en el analisis del factor interno y externo e la Farmacia San
Pedrito.

La Farmacia San Pedrito de la parroquia de Guanujo canton Guaranda
debera guiarse en el presente trabajo de investigacion para poder mejorar
la gestion comercial de su microempresa.

Finalmente se recomienda hacer uso de las estrategias de marketing
planteadas en la propuesta del presente trabajo de investigacion ya que
estas ayudaran al mejoramiento de la gestion comercial de la Farmacia San
Pedrito.
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ANEXOS

Anexo 1. Cronograma (Gantt)

Meses

ACTIVIDADES

re

Diciemb

Enero Febrero

Semanas

3|4

Solicitud de autorizacién

Farmacia

Elaboracion del anteproyecto

Entrega del anteproyecto

Correccion del anteproyecto

Revision del anteproyecto

Elaboracion de las preguntas

para la encuesta

Aplicacion de las técnicas de

encuestas a la farmacia

Analisis e interpretacion de

datos

Dialogo con el director de la

farmacia

Elaboracién de la tesis

Presupuesto de aplicacion de
técnicas de marketing para el
mejoramiento de la gestion

comercial.

Entrega del proyecto

terminado

Elaborado por: Anthony Saltos
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Presupuesto Ejecutado

Anexo 2. Presupuesto

PRESUPUESTO

Unidad de _ o

) Cantidad Valor unitario
medida Total

Suministro (De resmas, (De resmas,

(Resmas, ) )

] cajas, etc.) cajas, etc.)

cajas, etc.)

Esferos

Docena 1 3.25 3.25
Papel Bond Resma 3 3,50 10.50
Grapadoras Unidad 1 1,35 1,35
Grapas Caja 1 2,50 2,50
Impresiones | Unidad 30 0,10 3,00
Copias Unidad 500 0.05 25
Laptops Unidad 2 500 1000
Carpetas de
carton con
vincha Unidad 15 0,40 6,00
Encuestas Unidad 204 1 204
Total. 1255,6

Elaborado por: Anthony Saltos
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Anexo 3. Instrumentos de recopilacion de datos

UNIVERSIDAD ESTATAL DE BOLIVAR

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS @
GESTION EMPRESARIAL E INFORMATICA. =
ADMINISTRACION DE EMPRESAS EMPRESAS

Objetivo: Conocer la opinion del personal de la Farmacia San Pedrito en

relacién con la Gestién Comercial.

1. ¢Cuanto afios lleva la Farmacia San Pedrito en el mercado local?

2. ¢Cual es el nivel de impacto que ha tenido la Farmacia San Pedrito en el

Mercado?
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4. ¢Cudles son los principales proveedores de la Farmacia San Pedrito?

5. ¢Ha utilizado estrategias de marketing en la farmacia San Pedrito?

6. ¢Qué medios de comunicacion utiliza la Farmacia San Pedrito para dar a

conocer sus productos?
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7. ¢LaFarmacia San Pedrito cuenta con un plan de marketing?

8. ¢Considera que la aplicacion de un plan de marketing beneficiaria a la

Farmacia San Pedrito?

9. ¢En el punto de atencion al cliente los empleados son adecuadamente

capacitados?

10. ¢ Qué aspecto cree que mejoraria el plan de marketing en la Farmacia?

80



UNIVERSIDAD ESTATAL DE BOLIVAR
FACULTAD DE CIENCIAS
ADMINISTRATIVAS GESTION EMPRESARIAL pro
E INFORMATICA.
ADMINISTRACION DE EMPRESAS

I

Estimad@ encuestad@, el presente cuestionario es de caracter confidencial e
informativo, por tal motivo por favor sirvase marcar con una X en la/las
alternativas que considere ud correcta y con la sinceridad que a usted lo
caracteriza.

Objetivo. - Conocer la perspectiva del cliente de las farmacias San Pedrito de
la Parroquia Guanujo para el Mejoramiento de su gestion comercial, afio
2023

DATOS INFORMATIVOS

Edad:
18 -23 24 - 29 25-30 32- 37 de 38 0 mas
Género:
Femenino ( ) Masculino  ( )
LGTBI ( )
Ocupacion:
Estudiante Funcionarios | Funcionario | Comerciante Otro
publicos privado
GCUAL? .

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES

1. ¢Cuél es larazon por la que elige la FARMACIA San PEDRITO?

Tradicién ( )
Recomendacion ( )
Precio ( )
Publicidad ¢ )
Servicio ( )
Calidad ( )
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2. ¢Con que frecuencia visita la Farmacia San Pedrito?
1 a 2 veces por semana
3 0 mas veces por semana
Mas de 4 veces por
Otros

LCUALY e

3. ¢Cbmo califica la relacion precio-producto?

Muy Buena Buena Regular

4. ¢Como califica la informacién recibida por parte del empleado con

respecto a su pedido?

Muy Buena Buena Regular

5. ¢La Calidad de los productos de la farmacia San Pedrito son?

Muy Buena Buena Regular

6. ¢Por qué medios de comunicacion le gustaria enterarse del lanzamiento de
nuevos productos de la Farmacia San Pedrito?
Radio
Facebook

Periodico
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Instagram

Tick Tock

WhatsApp

Otros

LCUal? o

7. ¢La calidad del servicio ha sido?

Muy Buena Buena Regular

8. ¢Considera que se debe implementar algin servicio o producto adicional

en la Farmacia San Pedrito?

Producto Servicio
SI() NO () SI()
NO ()

JCual? Lo

10.- ¢ Al adquirir un medicamento como realiza su pago?

En efectivo ()

Tarjeta ()

Transferencia ()

Otros ()

F O UL | S
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11.- ;Cudles de los siguientes factores cree usted que influyen en su decision al

momento de comprar en la Farmacia San Pedrito?

Precios ()
Atencion ()
Ubicacion ()
Asesoramiento ()
Infraestructura ()

12.- ¢ Qué aspecto le recomendaria mejorar a la Farmacia San Pedrito?
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Anexo 4. Otros

Aprobacion del ente en donde se realiza la tesis

FARMACIA SAN PEDRITO

Guaranda, 07 de diciembre del 2022.

Sr. Anthony Orlando Saltos Guaraca

Presente

Descandole éxitos en sus funciones en atencion al oficio con fecha 05 de diciembre del
2022 se solicita que se permita realizar un tema de investigacion “Plan de marketing para
¢l mejoramicento de la Gestion comercial, en la Farmacia San Pedrito, de la parroquia
Guanujo, cantéon Guaranda, provincia Bolivar, afio 2023" correspondiente a la tesis en la
Universidad Estatal de Bolivar de la carrera de Administracion de empresas, se encuentra

autorizado para poder llevar acabo ¢l tema de investigacion.

Alentamente

Ing. Gustavo Cunalata

Gerente- propictario
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