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RESUMEN EJECUTIVO

El proyecto trata sobre el Plan de Mercadeo implementado en la farmacia

SUFARMASANA, ubicado en el barrio San José.

Este plan de mercadeo tiene como objetivo fidelizar a sus clientes, ademas de cubrir
la demanda insatisfecha que existe posicionando a la farmacia dentro del mercado

farmacéutico y por ende aumentando sus ventas.

El futuro de la farmacia tiene una gran oportunidad con el plan de mercadeo ya que

por su muy buena ubicacidn obtiene una ventaja muy grande

Como conclusion se demuestra la gran ventaja que posee la farmacia SUFARMA SANA
al realizar el proyecto de mercadeo, lo que contribuira a que la farmacia siga creciendo y
mejorando constantemente.
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ABSTRACT

The project deals with the Marketing Plan implemented in the SUFARMASANA

pharmacy, located in the San Jose.

This marketing plan aims to retain customers and to cover unmet demand exists

positioning the pharmacy within the pharmaceutical market and thus increasing sales.

The future of pharmacy has a great opportunity with the marketing plan since by its very

good location gets a big advantage.

In conclusion, the big advantage is demonstrated that owns the pharmacy SANA
SUFARMA perform marketing project, which will contribute to the pharmacy to

continue growing and improving constantly.
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INTRODUCCION

Dentro del Plan Nacional del Buen Vivir se ha considerado como tema principal el
reposicionamiento del sector social y la salud como eje fundamental del desarrollo y
bienestar a través de la recuperacion de lo publico, lo que ha precisado una reforma
estructural al MSP que permita la articulacion del sistema publico de salud para lo cual
se disefid y se implementd el Modelo de Atencion Integral de Salud (MAIS) que se
orienta a garantizar el derecho a la salud para toda la poblacion, con un enfoque
comunitario, familiar, pluricultural y de género, basado en la estrategia de Atencion
Primaria de Salud (APS), que busca acercar los servicios integrales de salud a los

hogares y la comunidad

El presente proyecto se enfoca en la mejora de servicios de la farmacia SUFARMA
SANA a traves de la implementacion del plan de mercadeo buscando ademas de

fidelizar a sus clientes que la farmacia tenga un gran crecimiento y una mejora continua.

Se espera a futuro que la solucion establecida se aplique permanentemente, para que
de esta manera la farmacia se logre posicionar y aumentar sus ventas a grandes pasos

tanto para su beneficio como para satisfacer a los clientes.
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CAPITULO 1

1.1 Justificacién

La farmacia “SUFARMA SANA” a pesar de que cumple con calidad de servicios y
atencion al cliente, no ha logrado posicionarse dentro de su mercado siendo este su
mayor problema el no poder llegar totalmente a la mente del consumidor, requiere de

estrategias para realzar su publicidad.

Es por esto que al realizar la investigacion previa al plan de marketing, se podran
determinar mediante investigaciones, si la oferta y la demanda existentes pueden formar
parte del problema, asi como también cuales son las causas que no le han permitido
destacarse de la competencia, ademas que se analizara la situacion actual por la que
atraviesa la farmacia, para de esta manera plantear posibles soluciones, mediante la

aplicacion de estrategias.

El sector de San José seria totalmente beneficiado por ser la Unica farmacia en el sector

Un plan de mercadeo se debe utilizar en toda empresa orientada a la mejora 'y a los

competidores.
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Un plan de mercadeo va a dar una vision clara de la situacion de la farmacia detallando
cada situacion, es una gran ventaja utilizarla en la farmacia “SUFARMA SANA” porque
nos da una idea clara en el tiempo que se va a requerir y los recursos que se va a utilizar

para conseguir mejoras en la farmacia

Ademaés la importancia del plan de mercadeo radica justamente en que con la
informacion que se va a obtener, la empresa conoceré los medios que puede utilizar para
darse a conocer en el mercado y lograr un posicionamiento en la mente de sus clientes,
convirtiendose en la primera opcion al momento de buscar una farmacia que ofrezca este

tipo de servicios

La calidad de los servicios, asi como de la atencion al clientes en la farmacia
“SUFARMA SANA” resultan factoresimportantes, que debidamente mejorados lograran

un mejor posicionamiento en el mercado.

Sin un plan de marketing nunca sabremos si alcanzamos buenos resultados en una

empresa en este caso en la farmacia, y por tanto se expone a bajas en el mercado.
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1.2 ANTECEDENTES

CRUZ, (2009) UTE “Plan de marketing para posicionar al laboratorioVIACOM en la
ciudad de Quito”’Lograr el posicionamiento del laboratorio VIACOM en el centro y
norte de la ciudad de Quito, incremento la cartera de clientes y dandola a conocer como

una empresa de calidad tanto en el servicio como en los productos que esta ofrece.

Esta tesis serd de guia para el enfoque de publicidad aplicada a la farmacia “SUFARMA

SANA”

CASTRO (2009) ESPOL’Plan estratégico de marketing para lafarmacia NUEVO
ECUADOR en eldistrito metropolitano de quito”Permitio a la empresa mantener altos
niveles de satisfaccion en los clientes al crear un Departamento de Marketing dentrode
su organizacion llegando este a ser un eje fundamental en la empresa para su atencién al

cliente.

Esta tesis sera una guia para conseguir un aumento Yy fidelizacion de clientes en la

farmacia “SUFARMA SANA”
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ALEMEIDA (2010)ESPE “El marketing aplicado a una empresa farmacéutica DON
CURITA”Demostré que existen estrategias viables, que pueden lograr cambios
sustentables lograr para que las pequefias y medianas empresas de gestion familiar

generen una expansion real y concreta a través del paso de las generaciones familiares

que se iran sucediendo dentro de la empresa.

Esta tesis muestra que se puede utilizar técnicas y estrategias para una expansion real de

la farmacia gracias a la aplicacion de marketing

SALAZAR (2009) ESPE “Plan de marketing para el lanzamiento al mercado
farmacéutico ecuatoriano” Se aumento el reconocimiento del mercado farmacéutico de

nuestro pais, contribuyendo a nuevos oportunidades a nivel farmacéutico.

Este proyecto ayudara a involucrar las estrategias de promociones para el incremento de

ventas y el aumento en la participacion de mercado
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CAPITULO 11

2.1 AMBIENTE EXTERNO

El factor econdmico influye mucho en la realizacion del plan de mercadeo de la

farmacia “SUFARMA SANA?”, por el consumo de los clientes, por lo que se requiere

analizar las siguientes variables:

2.1.1 Inflacién

Es el aumento de precios de los bienes y servicios existentes en el mercado durante un

periodo de tiempo, generalmente un afio.

Tabla 1
ANOS INCREMENTO
2010 3.33%
2011 5.41%
2012 4.16%
2013 2.70%
2014 3.98%
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INFLACION
3,98% 3,33% = 2010
2,70% m 2011
m 2013

FIGURA1

ANALISIS

La inflacion durante estos cinco afios pasados ha revelado que el Ecuador esta
constantemente en variacion en el afio 2013 fue de 2.70%, por lo que para la farmacia
“SUFARMA SANA” es una buena oportundad para el aumento de ventas por su baja de

precios, paraque asi mejore la fidelizacion de los clientes.

2.1.2PIB

El producto interno bruto es una expresion de valor monetario tanto de bienes como de

servicios que abarca un periodo determinado de una nacién generalmente de un afio.
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Tabla 2
ANOS INCREMENTO
2011 7.80%
2012 5.10%
2013 3.98%
2014 5%
PIB
m 2011
m 2012
2013
m 2014
FIGURA 2
Analisis

El PIB en el ultimo afio fue de 5% lo que da una gran oportunidad a que la farmacia
“SUFARMA SANA” pueda posicionarse de mejor manera en la mente de los clientes,

porque
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2.1.3 TASA DE INTERES

La tasa de interes es el precio del dinero, cuando existe mayor oferta existe mayor

liquidez por lo tanto la tasa de interes sera mas baja

Existen 2 tipos de tasas de interes:

2.1.3.1 Tasa Pasiva

Es la cantidad que la empresa o entidad adeuda la cual es utilizada para su desarrollo

comercialy financiero

Tabla 3
TASA PASIVA
ANOS INCREMENTO
2011 4.58%
2012 4.53%
2013 4.53%
2014 5.18%
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TASA PASIVA

m 2011
m 2012
m 2013
m 2014

FIGURA 3

Anadlisis

La tasa pasiva en los ultimos cuatro afios se ha ido manteniendopor lo que no hay un
aumento en la parte econdmica y no seria factible la inversion de dinero en entidades

financieras.

2.1.3.2 La Tasa Activa

La tasa activa es la que los demandantes dan por préstamos a las empresas financieras

Tabla 4
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TASA ACTIVA
ANOS INCREMENTO
2011 8.37%
2012 8.17%
2013 8.17%
2014 8.19%
TASA ACTIVA

m 2011

m 2012

w2013

m 2014

FIGURA 4

La tasa activa ha ido bajando en los ultimos cuatro afios en cantidades muy minimas,

para la farmacia “SUFARMA SANA” es muy significativo ya que en su plan de

mercadeo para fidelizacidn de clientes porque de esta manera es una oportunidad para

generar un crédito y cumplir con lo propuesto.

10

PLAN DE MERCADEO PARA FIDELIZAR CLIENTES EN LA FARMACIA “SUFARMA SANA” EN EL
BARRIO SAN JOSEDEL SECTOR CARAPUNGO DEL DMQ, 2015



@ INSTITUTOD TECNOLOGICIZ

2.14 FACTOR SOCIAL

1| administracion
farmacias

El factor social son fuerzas que actdan dentro de la sociedad y que afectan intereses y

opiniones de la gente e influyen en sus decisiones.

2.1.4.1 Desempleo

El desempleo situacion en que personas que tienen edad, capacidad y deseo de trabajar

no pueden conseguir un trabajo.

TABLAS
DESEMPLEO
ANO INCREMENTO
2011 5.99%
2012 5.20%
2013 4.12%
2014 5.71%

11
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Cordillera

DESEMPLEO

m 2011
m 2012

2013
m 2014

FIGURAS

Anadlisis

En los cuatroultimos afios el desempleo bajo, pero este Gltimo afio subid su porcentaje, a
pesar de se abren nuevos puestos de trabajo por lo tanto la farmacia tiene una gran

oportunidad por el poder de compra que va a existir.

2.1.4.2 POBREZA

Son las personas que no tienen los recursos necesarios para vivir dignamente.

PLAN DE MERCADEO PARA FIDELIZAR CLIENTES EN LA FARMACIA “SUFARMA SANA” EN EL
BARRIO SAN JOSEDEL SECTOR CARAPUNGO DEL DMQ, 2015
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Tabla 6
POBREZA
ANOS INCREMENTO
2011 32.40%
2012 27.31%
2013 25.55%
2014 24.50%
POBREZA
m 2011
m 2012
m 2013
m 2014
FIGURA 6
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Anélisis
En los ultimos cuatro afios la pobreza ha disminuido notablemente, generando un
aumento de consumo en las personas convirtiéndose en oportunidad para la farmacia ya

gue sus ventasaumentaran.

2.2 ENTORNO LOCAL

Es todo lo que la empresa puede controlar para conseguir de esa manera una mejora en

la empresa en este caso la farmacia “SUFARMA SANA”

2.2.1 FUERZAS DE PORTER

Las cinco fuerzas de Porter son estrategias que ayudan a evaluar el estado actual y el

posible futuro de la empresa

PLAN DE MERCADEO PARA FIDELIZAR CLIENTES EN LA FARMACIA “SUFARMA SANA” EN EL
BARRIO SAN JOSEDEL SECTOR CARAPUNGO DEL DMQ, 2015
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poder de
rivalidad entre negociacion de
competidores los

proveedores

amenaza de
nuevos
competidores
entrantes

amenaza de
productos
sustitutos

FIGURA7
2.2.1.1 AMENAZADE PRODUCTOS SUSTITUTOS

2.2.1.1.1 HERBALIFE

—
HERBALIFE

PLAN DE MERCADEO PARA FIDELIZAR CLIENTES EN LA FARMACIA “SUFARMA SANA” EN EL
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Es una empresa estadounidense fundada en 1980, dedicada a la produccion y
comercializacion de suplementos nutricionales y productos para el cuidado de la piel y el

cabello, comercializados a través del sistema de marketing

Andlisis:

Esta empresa afecta en un minimo porcentaje a la farmacia, al existir en el sector mas
del 50% de personas adultas que por cuidados personales aun creen en la medicina

alternativa, se considera una amenaza para la farmacia

2.2.1.2 PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Son amenazas impuestas sobre la industria por parte de los proveedores, a raiz de su
poder tanto por sus caracteristicas de insumos que proveen, por el impacto de estos

insumos en el costo de la industria, entre otros.

PLAN DE MERCADEO PARA FIDELIZAR CLIENTES EN LA FARMACIA “SUFARMA SANA” EN EL
BARRIO SAN JOSEDEL SECTOR CARAPUNGO DEL DMQ, 2015
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Life en sus mas de setenta afios de
fundacion ha dejado una huella
importante en el campo de la Salud del
Ecuador.

® QUIFATEX

QUICORP
Teléfono: 04 228 2433

Fue fundada el 26 de mayo de 1978 con administracion y
capital suizo. Inicialmente representamos a compafiias
internacionales. Posteriormente fuimos incluyendo nuevas
lineas de distintas areas

MERCK

Merck es la compafiia farmacéutica y
quimica més antigua del mundo. Desde
1668,

A Bago

En nuestro pais Laboratorios Bagd inicié sus operaciones
en junio de 1992.En la actualidad son mas de 100 los
productos

QUIMICA ARISTON
ECUADORC.LTDA.

Desde 1972 nuestra principal actividad
es desarrollar, fabricar y comercializar
productos farmacéuticos en todo el
Ecuador, lo que hemos logrado con éxito
durante todos estos afios.

A Lotorageo

inicio sus actividades como Importadora y Distribuidora de
Productos Farmacéuticos en Republica Dominicanaen el

El 5 de mayo de 1967 se establece
oficialmente la compafiia BAYER
FARMACEUTICA S.A. en la ciudad de
Guayaquil. Actualmente cuenta con méas
de 70 afios

afo 1961

MEDICAMENTA ECUATORIANA S.A.
FILIAL DE TECNOFARMA S.A. INTERNACIONAL

Es un laboratorio Farmacéutico con oficinas en Quito,
Guayaquil, Cuenca y Ambato; que se estableci6 en el pais
desde 5 de septiembre de 1987

FIGURA 8

PLAN DE MERCADEO PARA FIDELIZAR CLIENTES EN LA FARMACIA “SUFARMA SANA” EN EL
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Andlisis:

La farmacia “SUFARMA SANA” cuenta con varios proveedores lo que es una
oportunidad porque contribuye a que la farmacia cuente con una cantidad buena en

stock, brindando a los clientes siempre los productos que desea.

2.2.1.3 PODER DE NEGOCIACION DE LOS CONSUMIDORES

Bésicamente los clientes exigen de acuerdo a las necesidades del mercado las mismas

gue aumentan cada vez mas.
Anélisis:

Aqui la farmacia no tiene ningun problema ya que por estar ubicada en un barrio

pequefio es muy bien ubicada.

2.2.1.4 AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES ENTRANTES

Es la barrera de entrada de nuevos productos o competidores, entonces mientras sea mas

facil entrar mayor sera la amenaza

PLAN DE MERCADEO PARA FIDELIZAR CLIENTES EN LA FARMACIA “SUFARMA SANA” EN EL
BARRIO SAN JOSEDEL SECTOR CARAPUNGO DEL DMQ, 2015
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Andlisis:

En la farmacia existe una economia de escala queriendo decir que el costo unitario de
produccion se reduce, adicional a esto existe una ventaja absoluta en costos por ser la

primera farmacia en el sector teniendo ventaja en sus costos.

2.2.1.5 RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

Este es el resultado de las cuatro anteriores, esta rivalidad va a definir la rentabilidad

existente en un sector

2.2.1.5.1 FARMACIAS CRUZ AZUL

farmacias.
CrUZ dZUl

La farmacia Cruz Azul fue impulsada en el 2006 por el grupo DIFARE esta franquicia

se ha posicionado como las mas importantes del pais, actualmente conjunto a las

PLAN DE MERCADEO PARA FIDELIZAR CLIENTES EN LA FARMACIA “SUFARMA SANA” EN EL
BARRIO SAN JOSEDEL SECTOR CARAPUNGO DEL DMQ, 2015
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farmacias comunitarias cuentan con mas de 950 locales en 145 poblaciones del pais,

convirtiéndose la farmacia Cruz Azul en la franquicia méas grande del Ecuador
ANALISIS:

La farmacia Cruz Azul es una amenaza para la farmacia “SUFARMA SANA” por ser

una de las franquicias mas grandes y mas importantes de todo el Ecuador.

2.2.1.5.2 FARMACIA SANA SANA

0

F

Fundada en el2000, cuenta con méas de 500 puntos de venta en las 24 provincias del pais.

eFARMACIAS

Es la cadena de farmacias de mas rapido crecimiento en el Ecuador.

ANALISIS:

Las farmacias SANA SANA son de mayor amenaza para la farmacia “SUFARMA
SANA” porque es muy reconocida y estd muy bien posicionada en la mete de los

clientes pudiendo afectar directamente en las ventas de la farmacia.

2.3. ANALISIS INTERNO

PLAN DE MERCADEO PARA FIDELIZAR CLIENTES EN LA FARMACIA “SUFARMA SANA” EN EL
BARRIO SAN JOSEDEL SECTOR CARAPUNGO DEL DMQ, 2015
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C ondil ler:a

2.3.1 CADENA DE VALOR

La cadena de valor es un modelo que permite describir el desarrollo de las actividades de

una organizacion empresarial generando valor al cliente final

ABASTECIMIENTO N
DESARROLLO TECNOLOGICO N
RECURSOS HUMANOS N\

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

FIGURA9

2.3.2 ACTIVIDADES PRIMARIAS

2.3.2.1 LOGISTICA INTERNA

Es la gestion que agrupa actividades, se encarga de la recepcion, almacenamiento,
control de existencias y distribucion interna de materias primas e inventarios
coordinando recursos y suministros a fin de asegurar un adecuado nivel de servicio al
cliente, con el menor costo posible.

ANALISIS:

PLAN DE MERCADEO PARA FIDELIZAR CLIENTES EN LA FARMACIA “SUFARMA SANA” EN EL
BARRIO SAN JOSEDEL SECTOR CARAPUNGO DEL DMQ, 2015
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Esto es una amenaza en la farmacia porque el almacenamiento y distribuciéon es regular

2.3.2.2 OPERACIONES

Trasformacion fisica de los factores de producto o servicios

ANALISIS:

En la farmacia SUFARMA SANA no existe una buena operacién ya que no existen

cambios fisicos en los productos convirtiéndose en una amenaza para la farmacia.

2.3.2.3 Logistica Externa

Se centra en la relacion que existe entre la empresa con su entorno exterior, son
actividades con clientes.

ANALISIS:

Es una oportunidad para la farmacia porque existe una buena relacién con cliente, a

pesar de esto se necesita mejor la atencion al cliente.

2.3.2.4 Marketing y Ventas

Actividades para facilitar los medios de la venta del producto.

ANALISIS:

En la farmacia es una amenaza por no contar con un buen plan de marketing

2.3.2.5 Servicio Post venta

PLAN DE MERCADEO PARA FIDELIZAR CLIENTES EN LA FARMACIA “SUFARMA SANA” EN EL
BARRIO SAN JOSEDEL SECTOR CARAPUNGO DEL DMQ, 2015
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Consiste en todos aquellos esfuerzos después de la venta para satisfacer al cliente.
ANALISIS:

En la farmacia SUFARMA SANA el servicio post venta se convierten una total amenaza
pues después de la venta no existe ningun esfuerzo para con los clientes pues solo se

enfoca en la pre venta

2.3.3 ACTIVIDADES DE APOYO:

2.3.3.1 Aprovisionamiento

Son adquisiciones de materias primas, mercancias y otros recursos que formaran parte
del producto o servicio que vendemos.

ANALISIS:

La adquisicion en mercancia es basta ya que los proveedores son muy eficaces y

eficientes.

2.3.3.2 Desarrollo de la tecnologia:

Es la constante mejora del servicio tecnoldgico para mejoras continuas
Anélisis

Una debilidad es en el aspecto tecnoldgico pues no cuenta con una base de datos

requiriendo de esta manera un sistema actualizado para mejorar la gestion farmacéutica.

2.3.3.3 Administracion de Recursos Humanos

PLAN DE MERCADEO PARA FIDELIZAR CLIENTES EN LA FARMACIA “SUFARMA SANA” EN EL
BARRIO SAN JOSEDEL SECTOR CARAPUNGO DEL DMQ, 2015



24

INSTITUTD TECHN OLOGICIZ - QdminiSfl'(JCién
farmacias

Es la buena direccion que debe existir en las politicas y estrategias de una empresa

Contratacion de personal de ser el caso

Anélisis
La farmacia SUFARMA SANA se concentra en una cantidad media en el conocer |
cliente siendo esto una debilidad por lo que se implementaria un buen trabajo en equipo

para el desarrollo de la farmacia y su futuro.

PLAN DE MERCADEO PARA FIDELIZAR CLIENTES EN LA FARMACIA “SUFARMA SANA” EN EL
BARRIO SAN JOSEDEL SECTOR CARAPUNGO DEL DMQ, 2015
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2.2.3.4 Infraestructura de la Empresa

Esta conformada por la logistica interna, operaciones, logistica externa, marketing
ventas y servicio que estan enfocados en su mision y vision y de asia donde quieren

llegar.

ANALISIS:
SUFARMA SANA requiere de un buen plan de marketing ya que la infraestructura de la

farmacia no esta bien establecida y requiere de constantes mejoras

2.2.3.4.1 Filosofia Corporativa Farmacia SUFARMA SANA

Mision

Somos una entidad dedicada a generar un valor agregado para nuestros clientes,
mediante una atencidn personalizada, efectuada por personal especializado, bajo la
supervision del profesional responsable, de forma de poder brindar todo el
asesoramiento necesario en cuanto a la correcta dispensacion, para satisfacer los
requerimientos de nuestros clientes, asi como asesorar en todos aquellos problemas

vinculados a los medicamentos.

Vision
En SUFARMA SANA queremos ser la cadena de farmacias independientes méas grande

a nivel nacional, dando la mejor calidad, precios y el mejor servicio profesional.

PLAN DE MERCADEO PARA FIDELIZAR CLIENTES EN LA FARMACIA “SUFARMA SANA” EN EL
BARRIO SAN JOSEDEL SECTOR CARAPUNGO DEL DMQ, 2015
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2.2.3.5 ANALISIS FINANCIERO
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
TABLA 7
2011 2012 2013 2014
VENTAS 132376 141494 5 1512412 161 6592
COSTO DE VENTAS | 56685,13073 6773585962 | 48% | 8094092082 | 54% | 967203 | 598
43 %
%
UTILIDAD BRUTA EN
VENTAS
75690,86927 73758,64038 7030027918 64938.9
GASTO DE VENTAS | 3886356 | 29 | 42758.895 | 30% | 47044664 | 31% | 51760 | 32%
%
UTILIDAD NETA EN
VENTAS
36827,30027 30999,74538 23255,61518 13178,9
GASTOS
ADMINISTRATVOS
930581 | 7% | 934485 | 7% | 93806 | 6% | 942935 | 5:8%
UTILIDAD
OPERACIONAL
2752149927 21654,89538 13875,01518 3749 55
15%TRABAJADORES | 5504 299854 | 3% | 4330,979076 | 2% | 2775003036 | 1% | 74991 | 0.3%
UTILIDD DEL
IMPUESTO
22017,19942 17323,9163 11100,01214 2999 64
IMPUESTO A LA
RENTA
2011,2014: 20%
2012, 2013: 15% 3302,579912 | 4% | 2598587446 | 2% | 1665001822 | 1% | 449,946 | 0,4%
UTILIDAD 1
GENERAL 187146195 | % | 1472532886 | 11% | 9435010322 | 7% | 2549694 | 1.6%
ANALISIS:

El estado de pérdidas y ganancias de afios pasados muestran que existid una disminucién

de la utilidad general segun el transcurso del tiempo

PLAN DE MERCADEO PARA FIDELIZAR CLIENTES EN LA FARMACIA “SUFARMA SANA” EN EL
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Es un método que se lo utiliza para saber en qué estado se encuentra la empresa,

permitiendo diagnosticarla para de esta manera tomar decisiones en base a los objetivos

y politicas de la entidad.

Este analisis se divide en cuatro aspectos:

Fortalezas:elementos internos positivos que se tiene que aprovechar.

Oportunidades: son aquellas situaciones externas, positivas, que se generan en el

entorno y que una vez identificadas pueden ser aprovechadas.

Debilidades:problemas internos, que se los tiene que identificar y analizar para que

puedan ser eliminados

Amenazas: son situaciones negativas, que pueden atentar contra la entidad.

TABLA S8

ANALISIS FODA FARMACIA SUFARMA SANA

FORTALEZAS

AMENAZAS

-10 afios de experiencia

- Gran variedad de productos

- Buen poder de negociacion en adquisicion de
productos

- Buena ubicacién pensada en los clientes

-Es sustentable al ser la dnica farmacia
independiente del barrio

- Falta de promocion de los productos

- Plan de mercadeo mal ejecutado

- Cambio de leyes en el expendio de productos
- Competencia de productos naturales

-No contar con tecnologia adecuada

OPORTUNIDADES

DEBILIDADES

- Crecimiento a nivel nacional

- Ser la cadena de farmacias independientes mas
grande a nivel nacional

- Expandirse sin necesidad de aliarse a una cadena
farmacéutica

- Ejecucion de un buen plan de mercadeo

-Contratar personal capacitado para mejor atencion
al cliente

- No tiene planes de crecimiento a largo plazo

- No posee un sistema de contabilidad

- No posee una base de datos de los clientes

- Facil entrada de competidores de cadena

- Al ser farmacia independiente familiar no genera
empleo

PLAN DE MERCADEO PARA FIDELIZAR CLIENTES EN LA FARMACIA “SUFARMA SANA” EN EL
BARRIO SAN JOSEDEL SECTOR CARAPUNGO DEL DMQ, 2015
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ANALISIS:
La farmacia SUFARMA SANA tiene una gran oportunidad de seguir creciendo si se

realiza un buen plan internode reestructuracion aprovechando sus oportunidades y

aumentando sus fortalezas con solvencia econdmica de los duefios

PLAN DE MERCADEO PARA FIDELIZAR CLIENTES EN LA FARMACIA “SUFARMA SANA” EN EL
BARRIO SAN JOSEDEL SECTOR CARAPUNGO DEL DMQ, 2015
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CAPITULO 111

3.1 ANALISIS DEL CONSUMIDOR

3.1.1 Determinacion de la poblacion y muestra

3.1.1.1 Poblacion

Es el grupo de personasque viven en un espacio geogréafico
MUESTRA

El Célculo de la muestra es importante para el analisis del mercado, con estos datos se
podré dar a conocer informacion con un error minimo sobre los datos de la poblacion

con los que trabajaremos

FORMULA

k”!*p*q*N

(B"¥*(N-1))+k"**p*q

PLAN DE MERCADEO PARA FIDELIZAR CLIENTES EN LA FARMACIA “SUFARMA SANA” EN EL
BARRIO SAN JOSEDEL SECTOR CARAPUNGO DEL DMQ, 2015
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Significado

N: ElI nimero total de posibles encuestados

K: Constante que depende el nivel de confianza que asignaremos el cual indica la
probabilidad de que los resultados en nuestra investigacion sean ciertos o no, siendo los
mas representativos los siguientes:

e: Error muestra el deseado, este es la diferencia que puede haber entre el resultado que
obtendriamos consultando a toda la poblacion y el resultado que obtendriamos
consultando a la muestra el cual en este caso sera del 4%.

p: Proporcidén de individuos que posee la poblacion con caracteristicas del estudio.

g: Proporcidn de individuos que no poseen esta caracteristica.

n: Tamarfio de la muestra (nUmero de encuestados dentro de la investigacion).
Poblacion de San José 1 357.00 habitantes
1357.00/4 =339.25

(1,65) 2* 0,5 *0,5 * 339.25

[(0,06)%(339.25 ~1)] + (1,65)?* 0,5%0,5

PLAN DE MERCADEO PARA FIDELIZAR CLIENTES EN LA FARMACIA “SUFARMA SANA” EN EL
BARRIO SAN JOSEDEL SECTOR CARAPUNGO DEL DMQ, 2015
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(2,7225) * 0,25 * 339.25

[(0,0036) (338.25)] + (2,7225) * 0,25

1.2177+0.680625

n= 179 personas a encuestar

3.2 OFERTA

La oferta es la cantidad de un bien o servicio que una empresa vende durante un periodo

de tiempo, en si la oferta mide la disposicién a vender de la empresa

3.2.1 OFERTA HISTORICA
La oferta histdrica se ha dado segun los periodos de gobierno abriéndose cada vez mas el
campo farmacéutico desapareciendo las farmacias dependientes y abarcando campos

mas grandes las farmacias de cadena

PLAN DE MERCADEO PARA FIDELIZAR CLIENTES EN LA FARMACIA “SUFARMA SANA” EN EL
BARRIO SAN JOSEDEL SECTOR CARAPUNGO DEL DMQ, 2015
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C ornd

3.2.2 OFERTA ACTUAL
Tabla 9
FARMACIAS VENTAS PARTICIPACION
ACTUALES
ECONOMICAS $172,710.00 20,97%
SANA SANA $316,710.00 38,45%
PHARMACYS $172,710.00 20,97%
SUFARMA $161,659.00 19,62%
SANA
TOTAL $823,789.00 100%
OFERTA ACTUAL
® ECONOMICAS
19,62% 0 20,97%
B SANA SANA
PHARMACYS
B SUFARMA
SANA
20,97%
FIGURA 10

ANALISIS

Existe una gran oferta farmacéutica de la farmacia Sana Sana cuenta con un 38,45%,
seguido de las farmacias pharmacys y econémicas con igual porcentaje, debido a su

atencion al cliente.

La farmacia SUFARMA SANA tiene un porcentaje de 19,62% siendo la inferior de las

farmacias que fueron tomadas en cuenta por esta razén se ve la necesidad del plan de

PLAN DE MERCADEO PARA FIDELIZAR CLIENTES EN LA FARMACIA “SUFARMA SANA” EN EL
BARRIO SAN JOSEDEL SECTOR CARAPUNGO DEL DMQ, 2015
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3.2.3 OFERTA PROYECTADA
Tabla 10
ANOS VENTAS PORCENTAJE
2014 $823,789.00 5,8%
2015 $871,568.76 5,8%
2016 $922,119.75 5,8%
2017 $975,602.70 5,8%
2018 $1 032,187.66 5,8%
TOTAL $4 625,267.87
ANALISIS

33

La oferta proyectada se basa en el porcentaje del PIB del sector farmacéutico que es del

5,8%, con este porcentaje se realiza las proyecciones para cada afio.

Existe un incremento de $ 925,053.57 por cada afio aproximadamente.

PLAN DE MERCADEO PARA FIDELIZAR CLIENTES EN LA FARMACIA “SUFARMA SANA” EN EL
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3.3 DEMANDA
Es la cantidad y calidad de bienes y servicios que pueden ser adquiridos en diferentes
precios del mercado por un consumidor o por el conjunto de consumidores de esta

manera poder satisfacer sus necesidades

3.3.1 Demanda Histdrica
Mediante al altimo censo del 28 de noviembre del 2010 el sector de San José en Quito

contaba con una poblacién de 1.357,00 habitantes.

Segun el nimero de habitantes en el sector de San José, la mayor parte de su poblacion

realiza consumos en la farmacia SUFARMA SANA teniendo una buena demanda.

3.3.2 Demanda Actual
Para este plan de mercadeo se ha tomado una muestra de 1.357,00 habitantes del sector

San José, se va a encuestara 179 personas para de esta manera saber la demanda dela

farmacia SUFARMA SANA

3.4 OFERTA -DEMANDA
Para determinar la demanda insatisfecha se toma en cuenta las siguientes preguntas
de la encuesta la 1, 6,7 de esta forma determinando la aceptacion de los clientes de

SUFARMA SANA

PLAN DE MERCADEO PARA FIDELIZAR CLIENTES EN LA FARMACIA “SUFARMA SANA” EN EL
BARRIO SAN JOSEDEL SECTOR CARAPUNGO DEL DMQ, 2015
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Teniendo un promedio de 142,3% de lo cual la dividimos para el numero de
preguntas escogidas en este caso 3, lo que equivale al 47,43% de demanda insatisfecha,
de este porcentaje tomamos solo el 9,49% para la farmacia, lo cual sera aumentado a las

ventas anuales.

ANALISIS

Es la relacion de la competencia y la demanda insatisfecha de los posibles
consumidores de la farmacia quien tiene oportunidad de crecimiento; para satisfacer
necesidades de nuevos consumidores e insatisfechos que genera rentabilidad para la

farmacia.
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CAPITULO IV

4.1 LOCALIZACION

SUFARMA SANA se encuentra ubicada en el Distrito Metropolitano de Quito.

4.1.1Localizacion Macro
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4.1.2 Localizacion Micro

Figura 12

La farmacia SUFARMA SANA funciona en urbanizacion San José en la calle 3 en el sector de

Carapungo en el Distrito Metropolitano de Quito

4.2 PLAN DE MERCADEO A LA FARMACIA SUFARMA SANA

Se realizara un plan de mercadeo como una estrategia dirigiéndolo directamente hacia el
publico de esta manera conseguir unos resultados muy altos en cuanto a ventas y
posicionamiento de a farmacia, a pesar que en las encuestas realizadas el porcentaje que
muestra en preferencia hacia la farmacia es muy buena, pero su imagen y publicidad es

muy pobre.
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El objetivo primordial del plan es mejorar y aumentar todos los campos de la farmacia
tanto interno como externo para que los clientes se sientan mejor atendidos e incremente

su prestigio y lo principal sus ventas.

4.2.10bjetivo
Crear un plan de mercadeo que de mejor posicionamiento de la farmacia frente a su

competencia esto a traves de una mejor imagen, aumentar su porcentaje de ventas.

4.2.2 Objetivos Especificos

-Plantear técnicas de ventas para mejorar la rentabilidad de la empresa.

-Mejorar la imagen de la farmacia interna y externamente para tener una mejor acogida
del publico a través de la captacion de su atencion a la farmacia

-Mejorar el proceso de atencion farmacéutica para conseguir un mejor posicionamiento

ante la competencia

4.2.3 Importancia de la Propuesta

Es muy relevante tener un plan de mercadeo porque esta demostrado que el disefio y
desarrollo de un plan de marketing aumenta las posibilidades de éxito de todas las
empresas en este caso de SUFARMA SANA.

Buenas estrategias de mercadeo ayudara a marcar diferencia entre el éxito y el fracaso
econdmico de la farmacia ya que uno de los puntos débiles de toda empresa es la falta de

guias ene le campo de marketing

PLAN DE MERCADEO PARA FIDELIZAR CLIENTES EN LA FARMACIA “SUFARMA SANA” EN EL
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4.3 MATRIZ MEFI
Es una herramienta que permite formular estrategias resume y evalla las fuerzas y
debilidades mas importantes dentro de las areas de un negocio como l0s recursos

humanos, investigacion, aspecto financiero.

TABLA 12
MATRIZ MEFI
FORTALEZA
PESO CALIFICACION PONDERACION
1-4
Mas de 10 afios de 0.12 4 0.48
experiencia
Gran variedad de productos 0.11 4 0.44
Buen poder de negociacion 0.11 4 0.44
en adquisicion de productos
Buena ubicacion de la 0.12 3 0.36
farmacia
Es sustentable por ser la 0.11 4 0.44
Unica farmacia
independiente en el barrio
SUBTOTAL 2.16
DEBILIDADES
no tiene planes de 0.09 3 0.27
crecimiento a largo plazo
No posee un sistema 0.08 2 0.16
contable
No posee una base de datos 0.08 2 0.16
de los clientes
Facil entrada de 0.10 3 0.30
competidores de cadena
No genera empleo por ser 0.08 2 0.16
farmacia familiar
SUBTOTAL 1.05
TOTAL 1 3.21
ANALISIS:
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La matriz MEFI permite analizar y evaluar factores internos para la empresa, se
concluye que existe un mayor porcentaje en cuanto a las fortalezas a comparacion de las
debilidades, juntas dan un total de 3.21 , de esta manera se ve que su mejor puntaje va a

beneficiar a la farmacia
4.4 MATRIZ MEFE

El objetivo de esta matriz es permitir a los estrategas resumir y evaluarinformacion
econdmica, social, cultural, demografica, ambiental, politica,gubernamental, juridica,

tecnoldgica y competitiva de la farmacia bajo un estudio
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MATRIZ MEFE

OPORTUNIDADES
PESO CALIFICACION 1- | PONDERACION
4
Crecimiento a nivel nacional 0.09 3 0.27
Ser la cadena de farmacias 0.09 3 0.27
independientes mas grande a nivel
nacional
Expandirse sin necesidad de aliarsea | 0.08 2 0.16
una cadena farmacéutica
Ejecucion de un buen plan de 0.12 4 0.48
mercadeo
Contratar personal capacitado para 0.10 3 0.30
mejor atencion al cliente
SUBTOTAL 1.48
AMENAZAS
Falta de promocién de los productos | 0.12 4 0.48
Plan de mercadeo mal ejecutado 0.12 4 0.48
Cambio de leyes en el expendio de 0.09 2 0.18
productos
Competencia de productos naturales 0.09 2 0.18
No contar con tecnologia adecuada 0.10 3 0.30
SUBTOTAL 1.62
TOTAL 1| 3.10
ANALISIS:
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La matriz MEFE permite analizar y evaluar factores externos para la empresa,
concluyendoque las oportunidades son menores a comparacion de las amenazas por lo

que si es necesario un plan de mercadeo, juntas da un total de 3.10
ANALISIS DE LA MATRIZ MEFI Y MEFE

Determinamos que las matrices MEFI y MEFE nos muestra un resultado con
oportunidades bajas a comparacién de las amenazas esto muestra que la farmacia
SUFARMA SANA requiere del plan de mercadeo para aumentar sus oportunidades y

debilitar sus amenazas.
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TABLA 14
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
- 10 afos de experiencia -Crecimiento a nivel
-Gran variedad de nacional
productos - Ser la cadena de farmacias
- Buen poder de independientes méas grande a
negociacion en nivel nacional
adquisicion de productos -Expandirse sin necesidad de
-Buena ubicacion aliarse a una cadena
pensada en los clientes farmacéutica
- Es sustentable al ser la - Ejecucion de un buen plan
Unica farmacia de mercadeo
independiente del barrio -Contratar personal capacitado
para mejor atencion al cliente
DEBILIDADES Area Administrativa Area financiera

- No tiene planes de
crecimiento a largo plazo
- No posee un sistema de
contabilidad

- No posee una base de datos
de los clientes

- Fé4cil entrada de
competidores de cadena

- Al ser farmacia
independiente familiar no
genera empleo

Mejorar técnicas en
cuanto los productos que
se ofrecen para que
aumenten los
consumidores y sus
ventas

Manejar un buen control
financiero para que se dé un
aumento de demanda en la
farmacia

AMENAZAS Area RRHH Area de marketing

- Falta de promocidn en Motivar a contratar implementar el plan de
productos personal fuera del marketing para adquirir una

- Plan de mercadeo mal vinculo familiar para mejor acogida como farmacia
ejecutado

- Cambio de leyes en el
expendio de productos

- Competencia de productos
naturales

- No contar con tecnologia
adecuada

generar empleo

independiente

ANALISIS:
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Las estrategias establecidas en el cuadros da una idea clara de que técnicas o métodos se
va a realizar para atacar las debilidades y las amenazas de la farmacia en lo més posible

eliminarlas por completo.
46MATRIZ CUANTITATIVA DE PLANEACION ESTRATEGICA (MCPE)

Esta matriz va a ser la decisiva, pues es una técnica que indica de forma objetiva cuales

son las mejores estrategias alternativas
(Monografias “planeacion estratégica”2012)
Estrategias:

1.- Mejorar técnicas en cuanto los productos que se ofrecen para que aumenten los

consumidores y sus ventas

2.- Implementar el plan de marketing para adquirir una mejor acogida como farmacia

independiente

3.-Manejar un buen control financiero para que se dé un aumento de demanda en la farmacia

PLAN DE MERCADEO PARA FIDELIZAR CLIENTES EN LA FARMACIA “SUFARMA SANA” EN EL
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TABLA 15
FACTORES CRITICOS PARA PE CA TC C TC C TC
EL EXITO SO A A A A A
Estrategia 1 Estrategia 2 Estrategia 3
FORTALEZAS
10 afios de experiencia 2 0.24 2 0.24 2 0.24
0.12
Gran variedad de productos 0.11 3 0.33 3 0.33 2 0.22
Buen poder de negociacion en 0.11 4 0.44 3 0.33 3 0.33
adquisicion de productos
Buena ubicacion pensada en los 0.12 3 0.36 2 0.24 2 0.24
clientes
Es sustentable al ser la Unica 0.11 2 0.22 2 0.22 2 0.22

farmacia independiente del barrio

DEBILIDADES

No tiene planes de crecimiento a 0.09 2 0.18 1 0.09 2 0.18
largo plazo

No posee un sistema de 0.08 1 0.08 1 0.08 1 0.08
contabilidad

No posee una base de datos de los 0.08 2 0.16 3 0.24 1 0.08
clientes

Facil entrada de competidores de 0.10 2 0.20 1 0.10 1 0.10
cadena

Al ser farmacia independiente 0.08 2 0.16 1 0.10 1 0.10

familiar no genera empleo

OPORTUNIDADES

Crecimiento a nivel nacional 0.09 2 0.18 3 0.27 3 0.27
Ed r la cadena de farmacias 0.09 3 0.27 3 0.27 3 0.27
independientes mas grande a nivel

nacional

Expandirse sin necesidad de aliarse 0.08 3 0.24 3 0.24 2 0.16
a una cadena farmacéutica

Ejecucion de un buen plan de 0.12 3 0.36 4 0.48 4 0.48
mercadeo

Contratar personal capacitado para 0.10 4 0.40 4 0.40 4 0.40
mejor atencidn al cliente

AMENAZAS

PLAN DE MERCADEO PARA FIDELIZAR CLIENTES EN LA FARMACIA “SUFARMA SANA” EN EL
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Falta de promoci6n de los 0.12 2 0.24 0.24 3 0.36
productos

Plan de mercadeo mal ejecutado 0.12 3 0.36 0.48 3 0.36
Cambio de leyes en el expendio de 0.09 2 0.18 0.18 2 0.18
productos

Competencia de productos 0.09 2 0.18 0.36 2 0.18
naturales

No contar con tecnologia 0.10 1 0.10 0.20 1 0.10
adecuada

TOTAL 4.88 5.09 4.55
ANALISIS:

La matriz (MCPE) “Matriz Cuantitativa de la Planificacion Estratégica” permitira que la

farmacia SUFARMA SANA elija la que mas le convenga para su beneficio en este caso

la estrategia es la segunda “Implementar el plan de marketing para adquirir una mejor acogida

como farmacia independiente”, pues posee el mayor puntaje de 5.09
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4.7 PLAN DE MERCADEO

TABLA 16

“FARMACIA SUFARMA SANA”

ESTRATEGIA:Implementar el plan de marketing para
adquirir una mejor acogida como farmacia independiente

OBJETIVO: mejorar el posicionamiento de a farmacia frente

a su competencia

47
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SUBESTRA
TEGIA1
Actividad Aumentar el consumo de los clientes
Ofertas Indicador Tiemp responsables Presupuesto
0
mensual
PEDIASURE Numero 2mese Dora Teran $289.8
2x1 de S
pediasure
vendidos
Chupones Numero 6mese Karen $103.5
marca Nuk de S
2x1 chupones Alvarez
Nuk
vendidos
SUBESTRA
TEGIA 2
Descuentos Aumentar el consumo
10% de Total de 3mese Dora Teran
descuento en productos S
productos para bebe Karen
para bebe vendidos
Alvarez
5% de Numero Todo Dora Teran
descuento en de clientes el
personas de la de Tercera tiempo
tercera edad edad
SUBESTRA
TEGIA 3

PLAN DE MERCADEO PARA FIDELIZAR CLIENTES EN LA FARMACIA “SUFARMA SANA” EN EL
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Publicidad Mejor reconocimiento dentro del mercado
y aumento de clientes
Pagina web Visitas y Todo Dora Teran $10
(redes me gusta a el
sociales) la pagina tiempo Karen
Alvarez
Volanteo Numero 4veces Karen $700
de al
volantes mes(p Alvarez
entregados or
2mese
s)
SUBESTRATEG
IA 4
Regalos Incentivar al consumidor a traves de
obsequios por sus compras
Juego de vasos Numero Mes de Dora Teréan $150
por ventas juegos de
mayores a $50 vasos mayo Karen
obsequiado
S Alvarez
Esferos por Numero de 2meses Dora Teran $50
comprar mas esferos
de $10 al dia obsequiado (abril, Karen
S
mayo) Alvarez
Bolsos por NUmero de Agosto Dora Teran $250
compra de $50 productos
en productos de Karen
de proteccion proteccién
solar solar Alvarez
vendidos

BARRIO SAN JOSEDEL SECTOR CARAPUNGO DEL DMQ, 2015
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DESARROLLO DEL PLAN DE MERCADEO

La ejecucion del plan de mercadeo tiene como finalidad la fidelizacion de la farmacia y

un mejor posicionamiento dentro del mercado.

4.7.1 OFERTAS

Es la cantidad de producto que se vende durante un tiempo determinado a un precio

dado
Pediasure

La oferta del pediasure sera el dar un pediasure por el precio de uno ya que son
productos que no rotan facilmente y se posee en bodega una cantidad considerable lo
gue queremos obtener con esto es que el producto sea mejor aceptado para que no
expire, la oferta se la realizara en un periodo de tiempo de 2meses (abril-mayo), la

persona responsable es Dora Teran administradora de la farmacia

PLAN DE MERCADEO PARA FIDELIZAR CLIENTES EN LA FARMACIA “SUFARMA SANA” EN EL
BARRIO SAN JOSEDEL SECTOR CARAPUNGO DEL DMQ, 2015
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Chupones para bebe

Los chupones de la marca Nuk son ofertados al 2x1 por ser los productos que se
encuentran en bodega con un porcentaje alto de cantidad, se quiere obtener que el
producto tenga una rotacion mas grande, se lo realizara en un periodo de tiempo de 6
meses (abril-septiembre) pues los chupones en bodega se encuentran en gran cantidad y
se necesita que saga lo mas pronto posible para que la farmacia no tenga perdidas, en

esta oferta estd como responsable Karen Alvarez

4.7.2 DESCUENTOS

10% de descuento en productos para bebe

El que exista un descuento en productos hace que los clientes le den una mejor acogida a

la farmacia y en este caso que es para bebes se lo realiza por cuanto la linea de bebes no
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Cordillera

tiene mucha rotacién para de alguna manera influenciar a la clientela a que la consuma
mas por lo que se realizara un descuento durante 3 meses en productos exclusivamente

para bebe siendo las responsables Dora Teran y Karen Alvarez

5% de descuento a personas de la tercera edad

Se realizara un descuento del 5% a personas de la tercera edad por ser el porcentaje as
alto de personas en el sector de San José, este descuento se lo realizara todo el tiempo y

la persona responsable de esto serd Dora Teran.

>
PREMIAMOS
TU FIDELIDAD
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4.7.3 PUBLICIDAD

Son las maneras de comunicar un producto o servicio para mejor sus consumo y por

ende sus ventas.

Volanteo

El volanteo se va a realizar 1 vez por semana durante 2 meses desde el 7 de marzo, esto
se realizara para que la farmacia, sus productos y servicio tengan un mejor

posicionamiento en la mente de los consumidores, los responsables son Karen Alvarez
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FIGURA 12
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Pégina web

Esta estrategia es muy facil de hacer y es capaz de abarcar gran cantidad de clientes por
lo que se ha optado por realizarla, sera hecha todo el tiempo siendo responsables Dora

Teran y Karen Alvarez.

https://www.facebook.com/pages/Sufarma-SANA-SAN-

JOSE/8822377185009197skip nax wizard=true&ref type=bookmark

facebook b |

4.7.4 REGALOS

Juego de vasos

Se obsequiaran un juego de vasos a los clientes que consuman $50 en productos esto se
realizara Unicamente por el mes de mayo por ser el mes de la madre, se ocuparan un
numero de 25 juegos de vasos con un valor de $6 por juego, esto realizado para
incentivar al consumo consintiendo de alguna manera a los clientes, como responsables

estardn Dora Teran y Karen Alvarez.
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Esferos

Se obsequiara un esfero por cada $10 de consumo, se lo realizara en el mes de abril y
mayo, estos esferos levaran el nombre de la farmacia para de esta manera posicionar a la

farmacia en la mente de los consumidores, como responsables Dora Teran y Karen

Alvarez

Bolsos

Se obsequiaran bolsos por el consumo de $50 en productos de proteccion solar, por ser
productos para sol se lo realiza en periodo de vacacion en todo el mes de agosto, clientes
mas apegados a la farmacia por su mejoramiento en atencion al cliente, como

responsables Dora Teran y Karen Alvarez
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Capitulo V
5.1 Ingresos
5.1.2 Ingresos operacionales

Los ingresos operacionales son aquellos ingresos producto de la actividad econémica

principal de la empresa.

Aqui en la farmacia SUFARMA SANA hace referencia venta de productos
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ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS SIN PLAN DE MARKETING

Tabla 17
ANO 2015 2016 2017 2018 2014
VENTAS $ $ $ $ $
172.077,2 183.166,6 194.970,7 207.535,5 161.659,2
4 6 3 1 0
COSTO DE VENTAS $ $ $ $ $
112.499,6 119.749,6 127.466,8 135.681,3 96.720,30
8 6 6 9
UTILIDAD BRUTA $ $ $ $ $
EN VENTAS 59.577,56 63.417,00 67.503,87 71.854,12 64.938,90
GASTOS DE $ $ $ $ $
VENTAS 17.290,12 18.865,25 20.583,87 22.459,06 15.846,50
UTILIDAD NETA $ $ $ $ $
EN VENTAS 42.287,44 44 551,75 46.920,00 49.395,06 49.092,40
GASTOS $ $ $ $ $
ADMINISTRATIVO 9.600,24 9.445,57 9.478,17 9.512,10 9.429,35
S
Sueldo Administrador $ $ $ $ $
8.400,00 8.400,00 8.400,00 8.400,00 8.400,00
servicios basicos $ $ $ $ $
769,80 801,13 833,73 867,66 736,16
depreciaciones M.y $ $ $ $ $
Enseres 244,44 244,44 244,44 244,44 244,44
depreciaciones E. $ $ $ $ $
computacion 186,00 - - - -
UTILIDAD $ $ $ $ $
OPERACIONAL 32.687,20 35.106,18 37.441,83 39.882,96 39.663,05
GASTOS $ $ $ $ $
FINANCIEROS - - - - -
UTILIDAD ANTES $ $ $ $ $
IMPUESTOS 32.687,20 35.106,18 37.441,83 39.882,96 39.663,05
15% $ $ $ $ $
TRABAJADORES 4.903,08 5.265,93 5.616,27 5.982,44 5.949,46
UTILIDAD $ $ $ $ $
DESPUES 27.784,12 29.840,26 31.825,56 33.900,52 33.713,59
IMPUESTOS
20% IMPUESTO A $ $ $ $ $
LA RENTA 5.556,82 5.968,05 6.365,11 6.780,10 6.742,72
UTILIDAD $ $ $ $ $
GENERAL 22.227,30 23.872,21 25.460,45 27.120,41 26.970,87
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UTILIDAD GENERAL

0778,08543
35640,1536
38227,4924

2015 2016 2017 2018

Figura 13

Andlisis:

El porcentaje de ventas incrementa a 6.4% cada afio, es un buen porcentaje pero a pesar
de esto la farmacia SUFARMA SANA tiene competencia por lo que si requiere un plan

de mercadeo para mejorar y aumentar su posicionamiento.

5.1.2 Ingresos no operacionales

Aquellos gastos que un agente econdmico realiza de forma extraordinaria y poco

frecuente

Aqui la farmacia SUFARMA SANA no tiene ingresos no operacionales.
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5.2 Costos

5.2.1 Costos directos

Es el adquirir productos y servicios para el funcionamiento de la empresa

PRESUPUESTO DEL PLAN DE MARKETING

TABLA 18
OFERTAS MENSU ANUA
AL L
PEDIASURE 2X1 $289.8 $579.6
CHUPONES MARCA NUK 2X1 $103.5 $621
PUBLICIDAD
Pagina web (redes sociales) $10 $120
Volanteo $700 $700
REGALOS
Juego de vasos por ventas $150 $150
mayores a $50
Esferos por comprar mas de $10 $50 $100
al dia
Bolsos por compra de $50 en $250 $250
productos de proteccion solar
TOTAL $2520,6
Anélisis:

La elaboracion del plan de mercadeo se invierte $ 2520.6, esto hace que la farmacia

SUFARMA SANA tenga un mejor posicionamiento y aumenten sus ventas.
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TABLA 19
ANOS 2015 2016 2017 2018 2014
VENTAS $ $ $ $ $
187.418,6 | 217.282,8 | 251.905,63 | 292.045,39 161.659,20
9 2
COSTO DE VENTAS $ $ $ $ $
112.132,1 | 129.999,7 | 150.714,52 | 174.730,04 96.720,30
4 8
UTILIDAD BRUTAEN $ $ $ $ $
VENTAS 75.286,55 | 87.283,04 | 101.191,11 | 117.315,35 64.938,90
GASTOS DE VENTAS $ $ $ $ $
17.290,12 | 18.865,25 | 20.583,87 | 22.459,07 15.846,50
UTILIDAD NETAEN $ $ $ $ $
VENTAS 57.996,43 | 68.417,79 | 80.607,24 | 94.856,29 49.092,40
GASTOS $ $ $ $ $
ADMINISTRATIVOS 9.600,24 9.445,57 9.478,17 9.512,10 9.429,35
Sueldo Administrador $ $ $ $ $
8.400,00 8.400,00 8.400,00 8.400,00 8.400,00
servicios basicos $ $ $ $ $
769,80 801,13 833,73 867,66 736,16
depreciaciones muebles y e $ $ $ $ $
244,44 | 244,44 | 244,44 244,44 244,44
depreciaciones E. $ $ $ $ $
computacion 186,00 - - - -
UTILIDAD $ $ $ $ $
OPERACIONAL 48.396,19 | 58.972,22 | 71.129,07 | 85.344,19 39.663,05
GASTOS FINANCIEROS $ $ $ $ $
UTILIDAD ANTES $ $ $ $ $
IMPUESTOS 48.396,19 | 58.972,22 | 71.129,07 | 85.344,19 39.663,05
15% TRABAJADORES $ $ $ $ $
7.259,43 8.845,83 10.669,36 | 12.801,63 5.949,46
UTILIDAD DESPUES $ $ $ $ $
IMPUESTOS 41.136,76 | 50.126,39 | 60.459,71 | 72.542,56 33.713,59
impuestos a la renta 15%, $ $ $ $ $
20%, 25%,en adelante 8.227,35 10.025,28 | 15.114,93 | 21.762,77 6.742,72
UTILIDAD GENERAL $ $ $ $ $
32.909,41 | 40.101,11 | 45.344,78 50.779,79 26.970,87

Analisis:
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El realizar el plan de mercadeo en la farmacia SUFARMA SANA, se ve una tasa de

ventas del 6.4%, una demanda de 7% del 2015y 2016 y para el 2017 y 2018 3.5% dando

a concluir que la utilidad si se incrementa en una cantidad considerable

FLUJO DE CAJA

Es la acumulacion neta de activos liquidos en un determinado periodo formando de

esta manera la liquidez de una empresa

TABLA 20
2015 2016 2017 2018
0 1 2 3 4
UTILIDAD $ $ $ $ $
- 10.682, 16.228,91 19.884,33 23.659,38
11
COSTOS
IMPUTADOS
DEPRECIACION $ $ $ $
DEE. 186,00 - - -
computacion
Depreciacion de $ $ $ $
muebles y enseres 244,44 244,44 244,44 244,44
FLUJO $ $ $ $
OPERACIONAL 11.112, 16.473,35 20.128,77 23.903,82
55
INVERSIONES $
(2.52
0,60)
ACTIVOS FIJOS
CAPITAL DEL
TRABAJO
FLUJO NETO $ $ $ $ $
(2.52 11.112, 16.473,35 20.128,77 23.903,82
0,60) 55
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Andlisis:

Cada afio el flujo de caja aumenta su utilidad general, ademés nos indica la entrada y

salida de dinero durante cuatro afios

TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO (TMAR)

Es la representacion de una medida de rentabilidad, la minima que se le exigira al

proyecto

63

Es la tasa de oportunidad en el mercado o costo del capital, son las fuentes que financian

el proyecto pueden esperar obtener para invertir su dinero

T (MAR): Inf + TF (activa) + (Inf + TF)+RP

T (MAR): 4.07+8.19 + (4.07+ 8.19)+ 5.00

T (MAR): 29.52

T (MAR): 0.2952%

Anadlisis:

La tasa minima de rendimiento muestra la oportunidad de crecimiento dentro del
mercado, la farmacia SUFRM SANA tiene un promedio de 29.52% lo cual es favorable

para la inversion.
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VALOR ACTUAL NETO
Hace referencia al valor presente de los ingresos y egresos del flujo de fondo.

VAN:

SUMATORIA FLUJO NETOS
1+

VAN:

38112,04
(1 + 0.2952)*

VAN: 2117.394336

Analisis:
El VAN nos dara a conocer el estado financiero actual de la financiera la farmacia
SUFARMA SANA, presenta 2117.394336 esto nos muestra que en el mercado la

rentabilidad es buena ya que posee una liquidez muy alta
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LA TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

Conocida como la tasa de rentabilidad producto de la reinversion de los flujos netos de
efectivo dentro de la operacion propia del negocio y se expresa en porcentaje.

(http://www.pymesfuturo.com/tiretorno.htm)

TIR: 65%
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CAPITULO VI
6.1 IMPACTOS SOBRE EL PROYECTO
6.1.1 IMPACTO AMBIENTAL

El impacto ambiental es considerado como es la consecuencia de las actividades dela

humanidad sobre nuestro entorno.

En el proyecto del plan de mercadeo si se causa un cierto impacto ambiental ya que al
realizarlo se utiliza la estrategia del volanteo en el cual se utiliza papel para elaborar los

volantes.

6.1.2 IMPACTO SOCIAL
El impacto social se refiere al cambio que se causa sobre la sociedad

En el caso de SUFARMA SANA la sociedad es la administradora y mi persona, ademas

también son los proveedores y en menor grado los consumidores

Este impacto social beneficiara mucho a la farmacia porque de esta manera todos

estaran satisfechos con la misma
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6.1.3 IMPACTO ECONOMICO

Este se da por los recursos gastados en la investigacién, o también por los recursos que

se generaran después de realizar el plan de mercadeo

Aqui se considera mucho la factibilidad y rentabilidad, ya que la factibilidad mira los
recursos que se necesitan y la rentabilidades el lucro econémico que se obtiene de
determinada accion y los recursos que son requeridos para la generacién de dicho

beneficio
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CAPITULO VII

7.1 CONCLUSIONES

Ya concluido el proyecto de plan de mercadeo para fidelizar clientes en la farmacia

“SUFARMA SANA?” en el barrio san José, se puede concluir lo siguiente.

El hecho de que exista una sola farmacia en el barrio San José hace que sea totalmente
necesario realizar un plan de mercadeo para que los clientes fieles y los posibles clientes

estén satisfechos con la futura atencion de la farmacia SUFARMA SANA.

El utilizar las distintas estrategias futuras, podemos observar que segun el estado de
pérdidas y ganancias podemos observar que el plan de mercadeo genera utilidad siendo
rentable y factible haciendo que SUFARMA SANA pueda mejorar su posicionamiento

en cuanto a la competencia.

Se analizé que la ejecucién del objetivo de mejorar la imagen de la farmacia le da una

mejor acogida a del publico.

La matriz MEFE nos permitio analizar y evaluar factores externos de SUFARMA
SANA concluyendo que las amenazas obtienen un porcentaje mayor que las
oportunidades por lo que denota que SUFARMA SANA si necesita un plan de

mercadeo.
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El mejorar el proceso de atencidn farmacéutica ayuda para conseguir un mejor

posicionamiento ante la competencia.

Al realizar el plan de mercado se comprobd que la farmacia tiene demanda insatisfecha,

demostrando que el plan de mercadeo es factible hacerlo

7.2 RECOMENDACIONES

Se recomienda que para realizar proyectos de implementacion de planes de mercadeo
se debe realizar un profundo plan de mercado y tener mucho conocimiento de técnicas

de marketing.

El tener conocimientos en gerencia financiera es fundamental ya que para realizar el
analisis financiero se requiere conocimientos ya que en este proyecto se utiliza el TMAR

el VAN etc.

Se recomienda que exista un control permanente en la farmacia sobre lo realizado con el

plan de mercadeo asi vamos a ver si los resultados esperados son factibles

El control permanente de los cambios implementados en el establecimiento permite
conocer resultados reales de la efectividad de las estrategias planteadas en la mismay

evaluar los resultados conseguidos, si en dicho proceso se encuentra algin
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7.3 ANEXOS
Encuesta
ENCUESTA

OBJETIVO: Determinar la cantidad de demanda de la farmacia SUFARMA SANA,
para aplicar un plan de mercadeo dirigido al posicionamiento de la farmaciay a la

atencion al cliente.

NOMBRE: ....cccvvvviniiiiiinnnnnnnnen. EDAD:

1.- ¢Conoce la farmacia SUFARMA SANA?
SI( ) NO( )
2.- ¢Cada que tiempo compra en la farmacia?
Diario () semanal () mensual ()
3.- ¢En cuestion de medicamentos prefiere?
Farmacias ( ) Productos naturales ( )
4.- ¢ Que servicios prefiere en una farmacia?
Buena atencion () precios bajos () variedad ()

5.- ¢Qué medicamentos prefiere?
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Productos genéricos ( ) productos de marca ( )
6.- ¢Qué farmacia es de su preferencia?
ECONOMICAS ( ) SANASANA( ) PHARMACYS( ) SUFARMA SANA ()

7.- ¢En SUFARMA SANA satisface sus necesidades en cuanto al encontrar todos

los medicamentos?

Si( ) No ()

8.- ¢ La atencion que brinda SUFARMA SANA es?

Mala ( ) Buena () Excelente ()

9.- ¢ Qué le gustaria que se implemente en SUFARMA SANA?

DESCUENTOS ( ) PROMOCIONES ( )
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1.- ¢Conoce la farmacia SUFARMA SANA?

SI 152 personas 85%

NO 27 personas 15%

m Sl

mNO

FIGURA 14

ANALISIS:

La farmacia SUFARMA SANA es muy bien conocida por los moradores del barrio San

José teniendo un 85% en reconocimiento esto se debe a su buena ubicacion
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2.- ¢Cada que tiempo compra en la farmacia?

DIARIO 52 personas (29.05%)
SEMANAL 95 personas (53.07%)
MENSUAL 32personas (17.87%)

M diario
B semanal

= mensual

FIGURA 15
ANALISIS:

La frecuencia en que compra en la farmacia SUFARMA SANA arroja resultados de que
la poblacion de San José tiene preferencia a comprar en mas porcentaje semanalmente

con un 53.07% y siendo el de menor porcentaje el mensual con un 17.87%.

3.- ¢ En cuestion de medicamentos prefiere?
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CORDILLER farmnacias
Corndillera
Farmacias 138personas (77%)
Productos 41 personas (23%)
naturales

m FARMACIAS
m PRODUCTO NATURAL

FIGURA 16

ANALISIS:

En cuestion a medicamentos la preferencia es mayor en un 77% a productos de
farmacia demostrando que aun hay un gran mercado en el campo farmacéutico dando
nuevas oportunidades a microempresarios y a las grandes empresas farmacéuticas por su

gran acogida.
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4.- ¢ Qué servicios prefiere en una farmacia?

Buena atencion 85 personas (47.4%)

precios bajos 65 personas (36.3%)

M buena atencion
M precios bajos

i variedad de productos

FIGURA 17

ANALISIS:

La preferencia en cuestidn servicios tiende a ser mayor en un porcentaje de 47.4%
referente a la buena atencion porque la gente antes de los productos prefieren que los

atiendan de una manera muy cortes, antes que los precios
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5.- ¢ Qué medicamentos prefiere?

Productos genericos (45.8%)

productos de marca (53.2%)

B Productos g.

B Productos de marca

FIGURA 18

ANALISIS:

La gente tiende a elegir los productos de marca con un 53.2%, a pesar de este porcentaje
alto los productos genéricos han tendido a aumentar en sus ventas siendo muy bien

aceptados por la gente.
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ECONOMICAS 51personas (28.3)
SANA SANA 47personas (26.5)
PHARMACYS 35personas (19.4)
SUFARMA SANA | 46personas (25.8)

M Economicas
B Sana Sana
= Pharmacys

B SUFARMA SANA

FIGURA 19

ANALISIS:

A pesar que SUFARMA SANA tiene competencia de grandes farmacias de cadena no

deja de tener una buena posicién pues la ubicacion de la farmacia la ayuda mucho
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dandole un 25.8% de preferencia entre las farmacias y con una diferencia minima de la

farmacia que lidera todo.

7.- ¢En SUFARMA SANA satisface sus necesidades en cuanto al encontrar todos

los medicamentos?

SI 84personas (46.9)

NO 95personas (53.1)

m S|
ENO

FIGURA 20

ANALISIS:

A pesar que SUFARMA SANA esté bien ubicada y bien conocida no satisface

totalmente al cliente en cuanto a encontrar todos los medicamentos que busca es por esto
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que requiere un plan de mercadeo para lograr superar la diferencia de la demanda

insatisfecha que es minima

8.- ¢La atencion que brinda SUFARMA SANA es?

MALA 10personas (5.3%)

BUENA 103personas (57.7%)

EXCELENTE 66personas (37%)
5,30%

® Mala
M Buena

 Excelente

FIGURA 21

ANALISIS:

La atencion que brinda SUFARMA SANA es considerada buena teniendo un 57.7%

pero lo que quiere lograr la farmacia es llegar a la excelencia, es para esto para esto se
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realizara el plan de mercadeo aumentando la satisfaccion de atencion en los clientes de

SUFARMA SANA.

9.- ¢Qué le gustaria que se implemente en SUFARMA SANA?

DESCUENTOS | 123personas (68.6%)

PROMOCIONES | 56personas (31.4%)

Bl Descuentos

B Promociones

FIGURA 22

ANALISIS:

Se analiz6 que los clientes tienen mas preferencia a los descuentos con un 68.6% lo que
es aceptado por el propietario de la farmacia ya que cuentan con buenos distribuidores

que ofrecen oportunidad de que esta implementacion se cumpla
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