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RESUMEN EJECUTI VO

Xiv

H presente proyectq realiza un plan de Mrketing enlafar nacia Paz mfio
Narvéez la cual se dedica alaelaboracidn venta y dstribuci én de product os

far macéuticos y nat ural es.

La far naciatiene cono antecedente un buen promedi o de ventas, pero desea
increnentar las ms nas, no por Wwilidades bajas, sino por la conpetencia que

existe ensus alrededores y las cadenas far macéuticas.

Este trabaj o per nitird ala far naciatener una serie de pautas que le ayuden a
obtener una nayor rertabilidad, cono el innovar en servicig calidad innovacién
pronoci 6n y prestigo son al gunas de las estrategias que la diferenciaran de sus
conpetidores, siendo el mar keting la herramenta que sd ventara el

posicionamento de la Far macia en el nercado.

Este proyect o abarcara estrategias desde, el diente externo ( marketing directo),
cliente irterno ( marketing interno); conpetidores (analisis FODA); andlisis de la
oferta ala demanda del cliente, de nosatros cono cliertes hacia nuestros
proveedores (las cnco fuerzas de M Porter) factores de i magen en el purnto de

venta, conmo promnociones, vaanteo spat publictario descuent os.
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XV

ABSTRACT

This prgject nakes a marketing planin Pazmfio Narvéez phar macy whichis
dedicatedtothe nanufacture, sale and distribution of phar naceuticals and nat ural

products.

The phar macy has been preceded by a good average sales but want toincrease
them nat by low prafits, but by the conpetitioninthe surrounding area and

phar nmacy chai ns.

This work wil alowthe phar macy to have sone gui delines to hel p you get a
hi gher return, such as innovations inservice, quality, innovation pronotion and
prestige are sone of the strategies that dfferentiate fromconpetitars, being the

mar ketingtool that wil sol ve the positioning of the phar nacy nar ket.

This prgect covers strategies fromthe external dient (drect narketing),
internal custoner (irternal narketing); conpetitors (SWOT anal ysis); analysis of
suppl yto custoner denand fromus as custoners towards our suppliers (five
forces M Porter) factors i mage at the point of sale, as pronotions, leafleting,

advertising spat discourts.
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Capitdoll

1 01 Justificaci 6n

Debido a creci mento de los consumdores delafar macia Pazmfio Narvaez y
ala cantidad de sus requeri mentos, @ departanento conercial ha presentado
algunos problemas en cuanto ala calidad de atencion y servicio que ertrega a sus
conpradores en sus tareas de post venta, creando una cultura organizaci onal
reactiva, ya que se dedica aresd ver inconvenientes con sus diertes
per manente nente, llegando a ocasionar el descontento yla pérdida de los m s nmos
qui enes acuden ala conpetencia en busqueda de un nejor servicia Etaesla

for na de dar respuesta valida alas necesi dades del tena plarteado.

Un plan de marketing es de tatal i nportancia dentro de una far macia y no se
puede consi derar de for ma aislada sinotaal nente coord nada y congruente con el
plan estratégico siendo este el nedio por el cual se puede realizar 1 s
correspondientes g ustes e i npl e mentaci ones con respecto a pgan general de la

far nacia

En consecuencia alo mencionado el pan de marketing proporciona una Vision
clara del objetivofinal yde lo que se quiere conseguir enel camno haciala neta,
alavezinfor ma con detalle de lasituaci 6n y posicionamento enla que se

encuentra, narcandonos las etapas que se han de cubrir parasulogro. Tiene la

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CL ENTES EN LA
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3

ventgja afiadi da de que la recopilaci on y elaboracion de datos son necesarios para
realizar dcho plan Este proyecto ade mas per mite calcuar cuant o se va atardar
en cubrir cada etapa, dando asi unaidea clara del tienpo que debe nmos e nplear
para ellg qué personal debe mos destinar para a canzar la consecuci 6n de los

obj etivos y de qué recursos econdmcos debe nos disponer.

De for ma estratégica se propone, priarizar laaencion a dierte y de
requeri mentos de postventa y preventa, Se for mara nuevos estudi os enfocados en
la satisfacci 6n del diernte, evitando que Hiya preferencia de conpraenla
conpetencia con una posibe pérdida de dientes. Aunentaralarentabilidad y
posicionamento de la empresa con lareducci 6n de Tienpos, re-procesos,
recursos y sobre todo con d increnmento de nuevos diertes, Minteniendo la
lealtad de | os clientes actual es quienes adoptaran habitos de conpra Ms

frecuentes.

Por las consi deraci ones anteriores, es evidente la necesidad de un plan de
Mar keting y asi se justifica la propuesta de este proyecto el cual contendra las
estrategias idoneas y adecuadas para el eficaz funcionamento de la Far nacia

Paz m fio Narvaez

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CL ENTES EN LA
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102 ANTECEDENTES

(LEON Lucrecia 2013) Estudiante de la Lhi versidad tecnol 6gi cade Loja
UTPL“PLAN ESTRATEQ CO DE MARKETI NG I NTERNO PARA LA
I NDUSTRI A ACROMAX LABORATORI O FARMACEUTI CQ SUCURSAL
QU TO’ Este proyecto se basa en el enfoque de la comnunicaci on del diente
externo eirterno generando val or a producto nediante las relaci ones ertre | cs
m e mbros de la organizacién Los resultados que tuvo estatesis fueron positivos
ya que per nitieron establecer una carga de actividades de narketing que incluyan
una serie de nuevos habitos y costunbres que permitid nmarcar una nueva cultura
instituci onal que apunte al desarrdlo de lainstitucion H analisis de este proyecto
colaborenun plan estratégi co de marketing parala far macia Paz mfio Narvaez en
relacion al Hanificaciony los procesos internos yesto da pautas hacialas
actiuidades y responsabilidades de los mie nbros de lafar nacialo que contribuye

a la satisfacci 6n del enpleado y su vez del dierte.

(GOMEZ Estrella Quito 2013) estudiarte de la Uni versidad Gentral del
Ecuador, facultad de Quimica Y Far macia “PROYECTO DE MERCADEO DE
UNA COMP AN A DEDICADA A LA COMERCI AL ZAd ON Y
DI STR BUCI ON DE PRODUCTOS FARMACEUTI COS EN EL MERCADO
ECUATORI ANO” H proyecto esta drigdo a dism nuir los gastos de una

enpresa dedicada ala venta de nedicanentos, reduciendo dos de los més grandes
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rubros enlos que suelenincurrir la mayoria de los laboratorios cono 1o son el
gasto de ventas y el gasto de distribucidn Este proyectotuvo resutados efectivos
ya que conla | npl e mentaci én de este proyectoexistio unincrenmento en ventas en
la conercializaci 6n y distribuci 6n de productos Far macéuticos. H estud o de este
plan per mtird focalizar estraegias que sirvan de apoyo en lareducci 6n de los

gast os excedentes e innecesari cs.

(CRUZ Gabriela Qit02009) “PLAN DE MARKETI NG FARMACEUTICO
PARA PCOSI A ONAR EL MERCADO FARMAC A REY DAM D EN EL
SECTOR M RAFLOFRES” el plan esta encamnado enla publicidad la cual se
refiere a cual quier anuncio destinado al publico, con el objetivo principal de
pronover la vernta de product os o servicios far nacéuticos ylafuncién de
famliarizar a consumdor patencia contodos |os aspectos rel aci onados con | os
msnos. (Fabricante, beneficios, puntos de venta ertre aros). Este Han
estratégicotuvo resutados positivos, para el afio 2010 incre mentaron ventas y
aunento el posiconamento de lafar nacia dentro del sector de Mraflores- Quita
Este proyecto propicia el i npulso adecuado de publiadad y asi reconoci ment o de

lafar nacia Pazmio Narvaez

(ABRI L John: 2013) “PLAN DE MERCADEO FARMAC A SUFARMA”,

utilizando las fuerzas Porter, las que per mitieron infor maci on pri mordial sobre la
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industria enla que partidpo la enpresa. Tambiénun analisis de los conpetidores
y consumdores, Murketing estratégico, Analisis Foda, benchnarking estrategias
de diferenciaci6n y de nercado que per mitierontener un posicionamento dentro
del nercado, Fnal nente presentacion de sus product s, Sus pronoci ones y
canal es de distribuci 6n, llegando ala concl usi 6n que un adecuado y correcto plan
de marketing nosdoincrementaralas ventas si no ganara un posicionamento
dentro del nercado. Los resultados obtenidos de este plan fueron efectivos ya que
sus productos innovadores y sus pronoci ones fueron técnicas para anclar alos

consumdores y satisfacer sus necesi dades.

(LOCH Juan: 2012) “ODSENO DE UN MODELO DE NEGOd O PARA
UNA EMPRESA DE SERM A OS ORI ENTADA AL AMBI TO PUBLI CO DEL
MERCADO FARMACEUTI CO” se presenta un desarradlo de un nodel o de
negoci 0 para una e npresa de asesoria en conpras pablicas enlaindustria
far nacéutica e cual indicalas caracteristicas adecuadas de los proveedores y
proceso de adquisicién de nedicanentos para unestableci nento far macéutico
Los resultados de este proyect o fueron positivos y efectivos ya que al poner d
cliente cono gje principal hace nés conpetitivos incre mentando rentabilidad y
acogi da dentro del sectorEste proyecto per nite un andlisis de las e npresas

far nacéuticas y sus dferentes laboratorios nacional es e internaci onal es, que
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proveen de nedicanentos a nercado, adenés nuestra cond negociar ylos
distintos tipos de descuentos y pronocione alas que pode nos llegar a un
conveni g, de esta for ma cada cliente que conpraalos laborat orios puede lograr
distirntos niveles de precios finales, 1os cuales pueden ayudar a nejorar el margen

conercial delafar nacia Narvaez
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CAPI TULOII

201 AMBI ENTE EXTERNO

Las cadenas de far macias, a dferencia de las independientes, poseen nés
recepcion yreconoci mento de los diertes, lo cual les per mite nanejar un
habitual nivel de pronociones a dferencia de lafar macia Pazmfio Narvaez la
cual presenta una escaza ni vel de promociones locual representa una anenaza en

gran porcentgje paralas ms nas.

Tomando en cuenta que la ubicaci 6n de la far nacia es favorabl e ya que
alrededor se encuentran centros de sal ud, laboratorics dinicos y hospitaeslo que
representa una gran fortaleza ya que la de nanda puede ser prospera para el afo

2015.

MACRO ENTORNO
2.01 O1Factor Econ6 mico

2.01 01 01 Infl aci 6n

Econonia mix (2013 enero) La inflacion es “H aument o conti nuado y
generalizado del nivel de precios de hienes y servicios que puede ocasionar la

caida del valor del nercado o del poder adquisitivo de una noneda” (en linea)

Recuperado: hitp// www econonia com nx/inflacion it m
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Tabla #1

I NFLACI ON BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

ANGOS INCREMENTO
2011 5 40%
2012 4,20%
2013 2,70%
2014 3,98%

Nota Porcentajes correspondientes alainflaci on desde el afio 2011 al 2014,
Banco centra del ecuador (2014)

INFLACION

2500 2011 2012 2013 2014

2000
1500
1000
>00 40% 20% 70% 98%
0
1 2 3 4

mANOS ®INCREMENTO

F gura #1: relaci 6n porcentual de la dsninucion de la Inflaci on desde el 2011 al 2014.
Andlisis:
La inflaci 6n durante | os dlti mos cuatro afios se ha nanteni do en constarnte
canbio para d afio 2014se estalbl ece 3 98 %l o que representa una oportunidad ya

que per mitira unincrenento de ventas dentro de la far nacia Pazmfio Narvaez.

2010102 PIB
PI B(PRODUCTO I NTERNO BRUTO

H P Bhace referencia a valor nonetario de los bienes y servicios final es

produci dos por una econonia o en un pais, en un periodo deter mnado.

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CL ENTES EN LA
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Tabla #2
PIB

ANOS % PI B
2011 7.80%
2012 510%
2013 3,98 %
2014 5%

Nota porcentgjes correspondientes al Pl B desde el afio 2011 d 2014 el tel égrafo (2014) (en linea)
Recuperado: htp// wwwiel egraf o comec/ econo mi &/ite nicepal - pi b-de-ecuador-crecera-5-en
2014kt nb

[ R e Y L L < T A

2011 2012 2013 2014

B INCREMENTO

H gura #2: Porcentgjes del PIB desde el afio 2011 al 2014
Andlisis:

Hoy en dia existe Mnos variedad o escasez de product os far nacéuticos
i nportados por las nuevas leyes vigentes en el pais enlos dti mos 12 neses, lo

cual obliga alas industrias nacionales a nodificar el chip dela producci6n

Para el afio 2014 tenemos unincrenmento de 5%del P B 1o que significa una
oportuni dad ya que per mite el creci mento de lafar nacia Pazmifio Narvaez en el

mer cado.

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CLI ENTES EN LA
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201010201 A BSECTOR FARMACEUTI CO

“H Mnisterio de Salud Pablica “ MBP” (juio 2014) Sector far macéutico (en
linea) hatenido un desarrolloanplio ya que tiene un elevadoincrenento enla

de manda enlos servicios y product os far nacéuticos™. Recuperado(08 nov 2014) de

htt p.// www pr oecuador. gob. ec/sector 8- 1/

Tabl a #3
PI B FARMACEUTI CO

ANO |%PIB
2013 1,6%
2014 5 %

Not a: porcentajes correspondientes ad Pl Bdesde el afio 2011 al 2014. B telégrafo (juio 2014) (en
linea) dsponi be: htp// wwww tel egrafo. comec/ banco. ecuador

% PIB FARMACEUTICO

0
[T

©
—

2013 2014

H gura #3: relacién porcentual del Pl Bfar macéutico del afio 2013 y 2014.
Andlisis: B P Bfar macéutico ha dado unincrenmentotaal nente del afio 2013

con 1 6%al 2014 con 58%]1 0 que significa una oportuni dad paralafar nacia ya

que las ventas incre nentaran
2 010103 TASAINTERES

PARK N Mchael (Bstados Uhidos 2007) libro de Macroeconoma detalla que

latasa deirterés “es el valor del dnerofinanciero aigual e precio de cualquier

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CL ENTES EN LA
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producto. Quando hay nenos d nerolatasa sube y cuando hay nmés dnero latasa

baja”.

201010301 La Tasa Pasiva

Es el porcentgje que pagala organizaci on financiera alos oferentes de recursos por el

di nero captado.

201010301 La Tasa Pasiva

Tabla #4
Tasa Pasiva
ANOS I NCRE MENTO
2011 4,58 %
2012 4,53%
2013 4.53%
2014 518 %

Nota: porcentgjes correspondientes alatasa pasiva desde el afio 2011 al 2014. recuperabl e (10, nov
del 2014): http://conten do. bee fined resunen ticker. php?ticker val ue=pasiva

% TASA PASIVA

B % TASA PASIVA
4.5 | . .

2011 2012 2013 2014

F gura #4: Relaci on porcentual de latasa pasiva desde el 2011 al 2014,

Analisis: En el Uti no afio venobs que latasa pasiva aunenta al 5 18 %este

resuta una anenaza derntro de lafar macia Pazmfio Narvéez ya que al subir la

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CL ENTES EN LA
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tasa pasiva seincrenenta e costo de los créditos por 1o que los consumdores

dis mnuirdn su consu no.

2.01 01 03 02 La Tasa Activa

La tasa activa hace referencia a porcentge que reciben las entidades

financieras de los de mandantes por 1os préstanos ot orgados.

Tabl a #5
Tasa Activa

Ao % Tasa activa
2011 8 37%

2012 |8 17%
2013 | 817%

2014 819 %
Nota: porcentgjes correspondientes alatasa activa desde el afio 2011 al 2014 recuperable (10, nov del
2014): Htp//contenido hcefinecresunen

% TASA ACTIVA
8.4
8.35
8.3
8.25
8.2
8.15
‘1 nn
8.05
2011 2012 2013 2014
W % TASA ACTIVA

H gura #5: relaci 6n porcentual de latasa activa desde el afio 2011 al 2014.
Analisis: H porcentgje la detasa activa enlos dti nos afios se ha
manteni do constante siendo esto una oportunidad ya que el costo del crédto se
reducirg, e consuno y ala vez la de manda seincrenentarg, lo cual favorece

directanmente alaenpresa
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20102 FACTOR SOCI AL
Lo factores sociales corresponden ele nent os que deter minan el conportami ento de

la poblaci 6n dentro de lasociedad Asi tene nos agentes cono:

2.01 02 01 Pobreza

Monografias (2012, enero) La pobreza “corresponde alas personas que
carecen de | os recursos necesarios para sobrevivir”. Bxtraido el 15 de novie mbre

del 2014 Recuperable de: hitp:// www rmonogr afi as. co nitrabaj os 12/ podes/ podes. sht ni

Tabl a #6
POBREZA
ANOS % POBREZA
2011 3240%
2012 27.31%
2013 25,55%
2014 24, 50%

Nota: porcentges dela disminucion de la pobreza desde el afio 2011 al 2014. Bxtraido el 22 de
novie nbre del 2014

Recuperabl e de:

(htt p:// www ecuador encifras. gob. e/ docu nent os/ wehi nec/ POBREZ Al 2014/ Junio 2014/ ).

% POBREZA

40 A

30 -

20 m % POBREZA
10 -~

2011 2012 2013 2014

H gura #6: porcentajes de la disninucidn de la pobreza enlos Uti nos cuatro afios.

Analisis:
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H factor de la pobreza hatenido un constante cambi o durante los dti mos

cuatro afos, peroen el afio 2014 reduce a 24,50 %a conparaci 6n del 2013 con

25, 55 %I o que significa una oport uni dad dentro del proyecto, estose da gracias a

lai nplenentaci 6n del Han Nacional del Buen Mvir, donde se nanifiesta que el

ser humano debe tener herramentas necesarias para Sobrevi vr.

2.01 02 02 Dese npleo

H dese npleo corresponde ala poblaci 6n que esta en condiciones de trabaj ar

pero que carece de un enpleo y se ve obligada alainactivaci 6n laboral.

Tabl a #7
Dese npl eo
ANOS % DESE MPLEO
2011 5.99 %
2012 5,20 %
2013 4,12%
2014 571 %

Nota: porcentgjes del desenpleo desde el 2011 al 2014. (En linea) disponible desde:
http// conteni do. bee. fin ec/resumen ticker. php?ticker val ue=dese npl eo. 22 (novi e nbre 2014)

% DESEMPLEO

I I I m % DESEMPLEO

2011 2012 2013 2014

O L N W & U1 OO
1

H gura #7: Porcentajes del desenpleo enlos Uti nmos cuatro afios.
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Andlisis: B dese npleo en el afio 2013 es de 4 12% para el afio 2014

increnentaa 5 71% a pesar de este incremento nos encontranos en un baj o

porcentaje de desenpleoa nivel de Anerica latina, 1o que significa que existen

més plazas de trabajo que corresponderd a una oportuni dad paralafar macia

(poder de conpra).

2.01 02 03 DELI NCUENCI A

Monografias (enero 2014), 1a delincuencia “Es uno de los Factores nas dfidl

de dom nar, son personas que comneten una falta cri nen oinfracci 6n en un

deter mnado tiempo o lugar™. (En linea) recuperado

desde: http// www nonogr afi as. co mitrabaj os14/ deli ncuengl ol deli ncuengl ob. sht nh

Tabl a #8

Deli ncuenci a 2014

DELI NCUENCI A ANO 2014

ROBOS OASALTOS

60 %

VETA DE DOGRAS

16 %

ROBOS ENDOM ALIO

12 %

VI OLENCI A

8%

Nota: porcentges de los ind cadores de delincuencia en el afio 2014

Robos o asaltos

Ventade drogas

Robos en domicilios

Violencia contra personas

I s
N 12

F 2%

H gura #8:relaci én porcentual entre | os ind cadores de deli ncuencia
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AnalisisH factor delincuencia aporta negati vanente dentro del proyecto ya

que el 60%de la poblacién han sido victi mas de asaltos yrobos, estorepresenta

una anenaza ya que lafar nacia puede estar expuesta arobos y abusos por parte

de los delincuentes.

20103 FACTOR TECNOLOG CO

Tabl a #9

Factor Tecnol 6gi co

SERMVI A O TECNOL OGI CO

PORCENTAJE

Tel efonia novil

84,6

Conputadora

36, 7

I nternet

27,4

Pagi nas soci al es 385

Nota: porcentgjes del consuno del serviciotecnd 6gico en el afio 2014.

% TECNOLOGIA
100
80
60
iﬁa -
0 : ;
&

F gura #9: relaci 6n porcentual del consuno del serviciotecna 6gico

. . B % TECNOLOGIA

Andlisis: En cuanto alautilizaci 6n de | os recursos tecnol 6gi cos contri buye
positivanente, 1o que significa una oportunidad para el proyecto de marketing se
utilizard e irternet apoyandose enla creaci 6n de todas las redes sociabl es

posibles para al canzar més diertes y posicionarnos dentro del nercado.
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M CRO ENTORNO

202 ENTORNO LOCAL

Constituye todas las condi ciones y fuerzas que se puede contrdar derntro de

una e npresa

5FUERZAS DE PORTER
(R VERA Aberto 2006. pAg 84) Libro de andlisis estratégico del
mer cadodeter mna que las Fuerzas de Porter “son los i npulsos que deter minan

conjuntanente laintensidad de la Conpetencia ylarentabilidad que se puede

esperar en unsector o nercado”.
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Fgura #10: andlisis de las dnco fuerzas de Porter.
Andlisis:
Mediante las dnco fuerzas de Porter podrenos analizar el ertorno enpresaria

y su efecto enlarentahilidad.

2 020101 AMENAZAS DE PRODUCTOS SUSTI TUTGOS
Hacenreferencialos nercados enlos que existen muchos product os igual es o

si mlares, y que se encuentran alos arededores de la organi zaci 6n

202010101 HERBALIFE

HERBALIFE.

Distribuidor Independente
En 1970 en Los Angeles, Gllifornia, Mrk Highes fundo la or gani zaci 6n

HERBALI FE una enpresa g obal de nutricion y de verta directa, la cual es

pionera en product os nutricional es uilizando componentes nat ural es.
Andlisis:
Esta organi zaci 6n ofrece productos naturales que garantizan una adecuada

nutrici 6n este es una gran anenaza paralafar nacia Pazmfio Narvaez, con los

consumdores que prefieren productos con ele nentos nat ural es.

202 01 02 PODER DE NEGOCI ACI ON DE LOS PROVEEDORES

Buenos negoci os ( mayo, 2013)el poder de negociaci én de | os proveedores Hace

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CL ENTES EN LA
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referencia ala “Capaci dad de negociaci 6n con que cuentan los proveedores,
qui enes definen en parte el posicionamento de una enpresa en el nercado, de
acuerdo a su poder de negociaci 6n con quienes les sumnistranlos insunos para

la producci 6n de sus hienes oservicios” Recuperado (10, Dc 2014)

(htt pr// www buenosnegoci 6s. co i not as/ 683- el - poder - negociaci on-1 os)

.B principal proveedor que abastece nedicamentos dentrolafar macia
Paz m fio Narvéez es Farmaenlace que es una organizaci 6n e npresaria dedicada a
conercializar product os far macéuticos que a nuestros cientes les brinde hbienestar

y salud el cual nos brinda descuentos con sus bonificaci ones adecuadas.

farmacnlace

Ingres6 en el nercado en 1981, con més de 30 afios de experiencia,
Far maenl ace es una e npresa dedi cada ala distribuci én y conercializaci 6n de
product os far macéuticos y articu os de pri nera necesidad La nis na que esta

ubicada en Rafael Ranmos E2-2010 y Castelli “Quito”.

Tanbi én existen atros proveedores conp Leterago, Quifatex, Novartis,
Rocnarf, Roche erntre atros, 1os cuales nos brindan los product os que no se

encuentran dentro de lalinea de Far naenl ace.

& Lotorago

Leteragoinici 0 sus actividades cono | nportadora'y Distribuidora de

Product os Far nacéuticos en Repablica Doninicana en el afio 1961, llega a

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CL ENTES EN LA
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Ecuador en el afio 2003 siendo en la actualidad una gran potencia dentro del
sector Far macéutico la nmsma que esta ubicada en (A. Mnuel Girdova

Galarza Km7 1/2 Frente al Coleg o Francés) “quito- Ecuador”.

® OUIFATEX

Enpresa multinaci onal, enfocada a brindar sd uci ones confiables e
innovadoras enlos sectores de la Salud, con una experiencia adquirida por mas de
30 afios en el nercado, esta ubicada en el sector Quitoenla Av. 10 de Agosto

OE106-40 y Munuel Zambrano.

') NOVARTIS

Novartis es una e npresa multinacional que se dedica alaindustria
far nacéutica y ala biatecnol ogiala nis ma que esta ubicada en av. anazonas

N37-29 y uni 6n nacional de periodista en Qiitq Ecuador.

O Rocnarf

Laboratorios Rocnarf es una e npresa dedicada ala distribuci 6n de productos
far nacéuticos con nas de 30 afios de experiencia, @ nis o que esta ubicado en

Av. Shyris N37-313 y H Tel egrafo Quito- Ecuador.
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Ade nas tene mos proveedores de aros paises con productos de uso nedicinal
naturales cono Health & Light y Sentech y dentro del paisla distribuidora

Escallanos I os cuales nos conercializan product os bid 6gicos.

Andlisis: Estosignifica una oportuni dad paralafar nacia, A tener una
variedad de proveedores los cual es nos conercializan y dstribuyen productos

far nacéuticos de calidad con grandes bonificaci ones.

202 01 03 PODER DE NEGOCI ACI ON DEL CLI ENTE
Se refiere cuando I os dientes se ponen de acuerdo en cuanto alos preci os que
estan dispuestos a pagar lo que genera una anenaza parala enpresa ya que | s
clientes desarrdlaran su capaci dad de negociaci 6n ya que tienen nés posibilidad
de canbiar de proveedor de mayor y nejor calidad, por estolas cosas camnbian

paralas enpresas que le dan el poder de negociacion a sus diertes

Andlisis: Los consumdores de lafar macia Paz mfio Narvaez son personas
que llegan y necesitan ser satisfechas por nuestros productos, ensu nayoria son
los enviados por | os doctores de ladinica Pazmfio Narvaez lo que significa una

oportuni dad parala msma.

202 0104 AMENAZAS DE NEGOCI ACI ON POR NUEVOS
COMPETI DORES

Monografias (2009) H Model o de las G nco Fuerzas de Porter (enlinea), las
anenazas de negociaci on por 1os nuevos conpetidores “Hace referencia ala

entrada de nuevos productos o conpetidores, Noes nor nal que aparezcan nuevos
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negoci os far macéuticos ya que el cupo dentro del Oistrito Mtropalitano de
Quito se encuentra saturado por 1o que la negociaci 6n de nuevos

conpendi adores’ O sponi ble: (htt g/ www nonogr afi as. co nitrabaj 0s82/ model o-co mpetiti vi dad-

ci nco-fuerzas)

Analisis: N significa una anmenaza paralafar macia Pazmifio Narvéez ya que

el nercado far macéutico estd sat urado

202 0105 R VALI DAD ENTRE COMPETI DORES

Rl VERA Aberto (2006) pag 89 libro de andlisis estratégico del nercado
deter mna que larivalidad entre conpetidores es “la concl usi 6n de | os cuatro
anteriores, Larivalidad esla conpetenciala cual definiralarentabilidad de la
organi zaci 6n, cuanto nenos conpetido se encuentre un sector, nor mal nente sera

més rentable y cuando mas conpetido se encuentre ser nenos rertable”.

La conpetencia dentro de la far macia Pazmifio Narvdez es nuy grande ya que
su ubi caci 6n es cerca de muchas far nacias i ndependi entes y cadenas
far macéuticas cono Sana Sana 'y Qruz azul, las cuales tiene nmés acogida por €

posicionamento de su marca y por los precios nas baj os.

Far maci a Sana Sana

FAFlMACIAS

—— —

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CL ENTES EN LA
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Farconed S A (Jorge Lara, Mrco Mteri), duefios de las cadenas
far nacéuticas Sana Sana, las cuales son es lider incuestionable mente en ventas a
ni vel nacional, se establecen 430 far macias “SANA SANA” En el pais, con una

trayect oria de 14 afos.

Andlisis: Esta organi zacion es una gran anmenaza para la far macia Paz mfio
Nar vaez, ya que aparte de poseer una i nagen que se identifica conlos

consumdores defineun bajo nivel de preciocs.
Far macia Qruz Az

farmacias
cruz azul.

Farconmed S Apropietarios de Far nacias Guz Aezul, la mis na que tiene un
posicionamento nuy anplio dentro del nercado, con nas de 900 local es dentro

del pais, y con unatrayectaria de 12 afios.

Andlisis: La far macia cruz azul representa una amrenaza paralafar macia
Paz m fio Narvéez ya que existe pronociones y descuentos lo cual resulta

atrayente para el consumidor.

FARMACI A SUFARMACI A SAMUELS

Far nacia

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CL ENTES EN LA
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independi ente“Su far nacia Samuel ” ubicada en ¢l sector alaneda, tiene enel
mercado 5 afios de ventaal publicao esta enfocada en brindar product os

far macéuticos.
Analisis:

Su far macia Sanuel, representa conpetencia ante lafar macia pero notan
significativa conp nencionadas anterior mente ya que no existe dversidad de
product os far macéuticos lo que puede convertirse en una oport uni dad para la

Far nacia Narvéez

2 03 ANALISIS I NTERNO
H andlisisinerno de lafar macia Paz mio Narvaez se refiere atodos sus

conponentes, denentos y personas que contribuyen dentro de la s ma.
2.02 02 01 Hlosofia Gorporativa de lafar macia Paz mfio Narvaez

202020101 MSION
Debe nps nenci onar que Far macias Pazmfio Narvéez es una enpresaintegra

. Una far nacia que orienta su esfuerzo para ser la nejor alternativa en
Far macias, superando siempre las expectativas del dierte, a
través de unservicioingual able entregado por un equi po
humano conpronmnetido e innovador.

. Una e npresa conpromnetida con el Desarrdlo Personal de sus

Enpleados alos cuales les aorga capacitaci ones
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constante nmente, con el fin de conseguir la excelencia en el
servicio paralograr lasatisfacci 6n de sus diertes, ofreciendo
los productos que necesiten enel monento que los requieran

a preci os conpetitivos.

202 02 01 02 \ision

Ll egar a ser lider far macéutico a nivel nacional dentro de 3 afios

. Lograr que la cutura de servicio guie la mayoriade las decisiones,
tartoenel servicioalos clientes y cono hacialos conparier os
de trabgj a

. Fortal ecer per nanente mente un sertido de granrespeto a nuestros

clientes, la coruni dad y nuestros pares.

2.02 02 01 03 OBJETI VOS

. Idertificar la percepcion actual de los servicios que ertregala
far nacia Pazmfio Narvaez a sus dientes.
. Deter mnar cuél es la preferencia de conpra en el mercado

far macéutico enlafar nacia Paz mfio Narvaez

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CL ENTES EN LA
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20202 01 04 VALORES

COMUNI CACI ON entartosetona la comunicaci 6n cono un val or
fundanental seintenta que las relaciones y conexiones dentro de los mienbros de

laenpresa yconlos dientes sea fluida y sincera

HONESTI DAD: Se promueve la verdad cono una herramenta elenental para

generar confianza yla credi bilidad de la e npresa

TRABAJO EN EQUI PQ integraci én de cada uno de nierbros de la
enpresa a grupo laboral, que sean pronovi dos nejares resutados gracias a un

anbiente positivo.

CALI DAD eneste casoseirntenta que los productos y servicios ofreci dos

sean de excelencia
2 02 02 01 04PR NCI PIOS
Cultura de lainnovaci 6n

Mantener los equi pos y procesos actualizados con latecnol ogia nés avanzada,

para garantizar productos yservicios adecuados.
Cultura de lacdidad

Perfecci onar nuestros procesos, através de una nejora continua, paralograr

eficacia, eficencia en beneficioy satisfacci on de nuestro personal y cliertes.
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20202 02 GESTI ON ADM NI STRATI VA OPERATI VA

Funciones del Personal “far mmaci a Paz m fio Narvaez”

H gura #11: andlisis de las princi pal es funciones del personal de lafar macia Paz mfio Narvéez
2020202 01LADM NI STRADOR

En la far nacia Paz mifio Narvaez existe un admnistrador e cual se encarga de:

* Planificaci 6n, organizacidn, coordinacién contrd y eval uaci 6n

« Pedi dos y adqui siciones opti nas de nedica nentos.

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CLI ENTES EN LA
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*Mgilancia y contrd de nedicanentos.

* Far macoviglancia y pagos alos dferentes laboratori cs.

2.02 02 02 02GESTI ON COMERCI AL GPERATI VA

En lafar macia Paz mfio Narvéez existe dos dependientes | os cual es se

encargan de:
* Perchaje de nedicanentos

« Expendio y dispensaci 6n de nedicanent os.

« Aencion yserviciod diente

203 CADENA DE VALOR

H gura #12: principales conponentes de la cadena de val or.
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Andlisis: La cadena de valor per mte describir el desarrdlo de las activi dades

de una organizaci 6n generalizando val or d dierte.

20301 ACTI M DADES PR MARI AS

Infraestructura de la Brpresa

Esta confor nada por lalogisticainterna operaciones, logistica externa,

mar keti ngventas y servicio que estan enfocados en su nmision y vision y de asia

donde quierenllegar.

l

Logistica Interna

Logistica externa

! |

Marketing

¥

Ventas y servicios

Comunicacion al
departamento de
direccion.

Hgura # 13 infraestructura de las principal es actividades de una e npresa
Analisis: La infraestructura de la far nacia Paz mifio Narvaez nos per mte identificar y

relacionar 1os elenentos internos de la nis ma y su relaci én entre si.
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Logisticainterna
Logisticatécnica (2012)La logistica interna hace referencia a “Las activi dades
que tienen cono finalidad la prevision, organizacion y contrd del

aprovisionamento de recursos y corntrd de stock” Extraido el (25 de dicienbre del

2014) Dsponible (htp//logisticatecnica b ogspot. cont 2010/ 04/1a-1 odi sti ca-i rter na-herra mienta)

LOGISTICA
INTERNA

prevision general =

departament
0 de bodega

organizacion

aprovisionamiento
control

H gura#l4: andlisis de las principal es actividades del departanento de logisticainterna

Andlisis: La logisticairterna agrupa las activi dades de la far nacia rel aci onados
con el aprovisionamento, coordinando de manda, recursos y sumnistros afin de

asegurar un adecuado nivel de servicioa dierte, con el nenor costo posible.

Operaci ones

Sontodos los procedi nient os con relacién al servicio y atenci 6n far macéutica.

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CLI ENTES EN LA
FARMACI APAZM NO NARVAEZ DMQ 2015


http://logisticatecnica.blogspot.com/2010/04/la-logistica-interna-herramienta-clave.html

Administrociéno
INSTITUTD TECNODLOGI TS bOtIcqs&
CORDILLERA"™ farmacias
Cordillera

32

Analisis: Qperaciones es uno de los nas relevantes de este depende la de manda

dentro de lafar nacia, yaque engl oba todos los procesos de lafar macia que van

relaci onados con el servicioy aenci on far nacéutica

Logistica externa

Segln la pagina de internet lalogistica externa esa la comercializaci én de

productos destinado alos dientes.

H gura# 15: principales actividades del departanento de logistica externa de lafar macia Paz nifio
Nar véez

Andlisis: La | ogistica externa es la distribuci 6n y transporte de I os product os,

que tiene relaci 6n directa conlos diertes dentro de lafar nacia Pazmifio Narvaez.

Mar keti ng

Son nétodos que facilitan la venta de 1 os productos de la far macia

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CLI ENTES EN LA
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Analisis:

H narketing es uno de los nétodos orientados para el posicionanento de la

far nacia dertro del nercado el cual per mte el increnento de ventas.

Servicioy ventas

Actividades que buscan responder alas necesidades de un cliente

PLAN DE MARKETI NG PARA H DEL ZAQ ON DE CU ENTES EN LA
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4

el cliente
analiza el lugar
de la compra

1

el cliente
ingresa al local

4

obseva la
mercancia
exhibida

observa si esta el
producto que bu

hace la compra i espero una
constancia

Realizo la
busco otro salidad del
lugar de local
compra
gncontro lugar de
compra

Oreado por: Pada Quenca

H gura#16: andlisis del proceso de conpra y venta enlafarmacia Paz nifio Narvéez

Andlisis: La far macia Pazmfio Narvaez esta enfocada en el servicio

far nacéutico de calidad, respondido alas necesidades de |l os consunidores con

productos de calidad
2 0302 ACTI M DADES DE APOYQ

Ad m nistracion de Recursos Hiunanos

. Moti vaci 6n constarte del personal far macéutico

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CLI ENTES EN LA
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. Trabaj 0 en equi po paso fundamental para el desarrdlo de la enpresa

. Mej orar las relaciones del personal, ya que no existe una buena

conunicaci6n erntre | os m s nos.

< VIl - Informe
| - Analisis y Il - Reclutamiento biteatal
descripcion de M v revision de Hojas g y
; : : Evaluacion de los
puesto a cubrir de Vida
Procesos

" Il - Aplicaciony [ VI - Visitas
Analisis de Empresariales y/o
Contrd delas

Pruebas Domiciliarias de
Psicotécnicas ‘ Ser necesario

' " N v _ Verificacién de
Anbi enteinterno IV - Seleccion de Antecedentes

Personal (Laboral y
Académica)

rd ad ones | abord es

H gura #17: Princi pal es actividades del departanento de Recursos Hinanos

Analisis: Admnistracién de recursos Himanos deter mna el personal adecuado

paralafar macia, nediante las capaci dades, habilidades, aptitudes y actitudesque

deben ser parte de la organi zaci 6n

Desarrallo de latecnol ogi a

H serviciotecnol 6gico es una de sus dehilidades ya que su soft vare que uiliza

lafar macia es artiguo, por 1o que tenenos errores en el sistena a nonento de

inventario o de verificar medicanentos en stock

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CLI ENTES EN LA
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Analisis: La far maciarequiere de unsiste ma actualizado las cual es posean

actividadesde nejoray gestionfar nacéutica y permita un correctoinventario

Aprovisionamento

Se refiere a conjunt o de operaci ones orientadas ala adquisic on de los

meteriales necesarics para la actividad de la far macia, asi cono su a macengje, a

la espera de que arranque € proceso de producci 6n o comercializaci 6n

Andlisis: Enlafar naciaPaz mfio Narvaez el aprovisionamento es una de sus

oportuni dades ya que tiene | os recursos necesarios para poder erntregar a sus

clientes.

ANALI SIS H NANCI ERO

Andlisis financiero (2012)“son | os recursos generados o uilidades de una

enpresa, 1os nisnmos que tienen que pasar por un proceso de revision y

verificaci on”. Dsponi ble: (http// www _nonogr afi as. co mitrabaj 0s 93 analisis-fi nanci er os/analisis-

financi eros.sht nh)

ESTADOS DE PERDIDAS Y GANACI AS

Son aquell os que ruestran la uwilidad o pérdi da de la e npresa

Tabl a #10
ANOS 2011 2012 2013 2014
verntas 127, 204. 40 130, 010. 00 134, 013.00 152,011 80
COSTO DE VENTAS | 6360220 | 50% | 6500500 |50% | 6700650 | 50% | 7600590 | 50
um U DAD BRUTA 63,602 20 65, 005. 00 67,006. 50 76, 005. 90
EN VENTAS
GASTOS DE 6 600. 00 5% 7,200. 00 6 % 7 680. 00 6 % 8400.00 | 6%

PLAN DE MARKETI NG PARA H DEL ZAQ ON DE CU ENTES EN LA
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VENTAS

suel dos 6, 600. 00 7,200.00 7,680.00 8 400.00

UTI U DAD NETA 57,002 20 57, 805.00 59, 326.50 67, 605. 90
EN VENTAS
GASTOS 1527102 | 12% | 15726.18 | 12%| 17,310.42 | 13% | 17,227.02 | 11%
ADM N STRATI VOS

Suel do 7,200.00 7,200.00 7,800.00 7,800.00
qui mcofar nacéutico

Suel do Adninistrador | 600000 6 000. 00 6, 600. 00 6, 600. 00
servicios basicos 1,800.00 2,255 16 2,639 40 2,556.00

depreci aci ones 27102 27102 27102 27102
muebles y e

depreciaci ones E 183 33 183 33
conputaci 6n

Ut U DAD 41,731 18 42 078 82 42, 016.08 50,378.88
OPERACI ONAL
GASTOS - 0% - 0% - 0% - 0%
F NANCI EROS

UTl LI DAD ANTES 41,731 18 42,078 82 42 016.08 50, 378.88
I MPUESTOS

15% Trabaj adores 6, 259. 68 5% | 631182 5% | §30241 | 5% 7,556.83 | 5%

Ut U DAD 35,471 50 35, 767.00 35713 67 42,822 05
DESPUES
I MPUESTOS
| MMUESTO A LA 7,094. 30 6% | 536505 4% | 5357.05 | 3% 856441 | 6%
RENTA
2011,2014: 20%
2012, 2013 15%

UTl LI DAD 28,377.20 | 22% | 30,401 95 | 23% | 30356.62 | 23% | 34,257.64 | 22%
GENERAL
Nota: descripci 6n del estado de perd da y ganancias de lafarmacia Paz nmifio Narvaez desde d afio
2011 al 2014
ANO 2011
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2011

W COSTO DE VENTAS B GASTOS DE VENTAS
B GASTOS ADMINISTRATIVOS m 15% TRABAJADORES
IMPUESTOS A LA RENRA UTILIDAD GENERAL

H gura #18: Relaci 6n porcentual de los conponentes del estado de pérd das y ganancias de la
far macia Pazmfio Narvaez Ao 2011

Andlisis:

En el afio 2011 no existe una ganancia significativa ya que fue el afio en el que

se constituyo la far macia

ANO 2012

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CLI ENTES EN LA
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2012

W COSTO DE VENTAS B GASTOS DE VENTAS
B GASTOS ADMINISTRATIVOS m 15% TRABAJADORES
IMPUESTOS A LA RENRA UTILIDAD GENERAL

H gura #19: Relaci 6n porcentual de los conponentes del estado de pérdi das y ganancias de la
far macia Paz mifio Narvéez Afio 2012

Andlisis:
En el afio 2012 el aunento en ventas es nayor que d arterior afio, existe ya un

Increnento de ventas aunque tanpoco es representativo parala far nacia

ANO 2013

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CLI ENTES EN LA
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B COSTO DE VENTAS B GASTOS DE VENTAS

B GASTOS ADMINISTRATIVOS m 15% TRABAJADORES
IMPUESTOS A LA RENRA UTILIDAD GENERAL

H gura# 20: Relaci 6n porcentual de los conponentes del estado de pérdidas y ganancias de la
far macia Paz mfio Narvaez Afio 2013

Andlisis:
En el afio 2014 existe ya una wilidad paralafar macia de 23% lo que significa

que va aunentando de poco a poco las ventas.

ANO 2014

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CLI ENTES EN LA
FARMACI APAZM NO NARVAEZ DMQ 2015
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m COSTO DE VENTAS m GASTOS DE VENTAS

M GASTOS ADMINISTRATIVOS m 15% TRABAJADORES
IMPUESTOS A LA RENRA UTILIDAD GENERAL

F gura #21: Relaci6n porcentual de los conponentes del estado de pérdidas y ganancias de
lafar macia Pazmfio Narvéez Ao 2014

Analisis: Para e afio 2014 las vertas aunentaron, larentabilidad va
aunentando lo que significa un creci mento y desarrdlo de lafar macia Pazmi fio
Narvéez, pero al relacionar las vertas conla conpetencia pues la uilidad es muy
baja. La far macia Paz mfio Narvaez enlos anteriores afios no contaba con un
sistena contable, losiguientes datos muestranlas ventas parciales durante los tres

afos de existencia de lafar macia

Tabla # 11
ANOS VENTAS | NCRE MENTO
2011 $ 12720440 | --eeemeeee
2012 $ 130,010.00 221%
2013 $ 134,013.00 3.08%
2014 $ 152 011 80 13.43%

Nota: porcentae del incre nento de ventas de lafar macia Pazmfio Narvaez
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$120,000.00

$110,000.00
1 2 3 4

H gura# 22: Representacion del increnento de ventas desde el 2011 al 2014
Andlisis:

La far macia Pazmfio Narvéez tiene unincrenento deventas en pronedio
general de 623% pero es mi ni Mo en conparaci 6n de la conpetencia, por 1o que
este resutado aneritalarealizaci 6n de un plan de narketing ya que es una
herramenta fundanental para dar a conocer |os servicios far nacéuticos y
for mulas magistrales creadas por el . Niguel Angel Paznifio duefio de la

msma yel incre nentode ventas.

2 04 ANALI SIS FODA
(BORELLO Antonio 2011 pag 157-158) libro de Alan de negoci os,
deter mna que H andlisis foda son las caracteristicas irternas ( Debilidades y
Fortal ezas) y susituaci 6n externa ( Anmenazas y Qportuni dades) dentro de una

or gani zaci 6n
2.04.01 Mitriz FODAFar macia Paz mfio Narvaez

Tabl a #12

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CL ENTES EN LA
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transfor maci 6n al canbio

F O

e Ubicacionen un érea visible y e Los precios se nantienen establ es.
adecuada e Desarrdlo dela produccién

e [Disposicion detodos | os far macéutica a nivel nacional.
medi canent os requeridos por € e Dbajoporcentge de desenpleolo
clierte. que significa que existen més

e Personal conpetitivo, pl azas de trabaja

e Innovacion enlos productos. e \Variedad de Proveedores.

e [Disposicion enpresaria de e No existe posihilidades de nuevos

conpetidores.

e |nadecuado siste ma contable.
e Faltadeinformaciénalaos
consum dores.

D A
e Salarios bajos e Conpetencia nuy agresiva.
e [Vhla dreccidon por partede los e increnmento del costo de los
Supervisores. créditos
e Mularelacion ertre conparieros e Aunentodel factor delincuencia
de trabaj o e Existe productos nat urales

sustit ut cs.

Nota: andlisis de las fortalezas, oportunidades, dehilidades, a nenazas.

ANALI SIS

H andlisis FODA per nmite confor mar un cuadro de la situaci 6n actual de la

far nacia Paz mfio Narvaez per mitiendo de esta nmanera obtener un diagndstico

preciso quePer mtala nejara continua
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CAPI TULO 11

301 ANALI SIS DEL CONSUM DOR
3.01 01 Deter ninacionde la Poblaciony Miestra
3.01 01 01Pobl aci6n
W ki pedia (agost o 2010) Poblaci 6n es e “Conjunto de personas que habitan en

una é&rea plugar deli nitado y que poseen caracteristicas si nlares”. Extraido el 27

de dicienbre del 2014 desde: (htp//es. w ki pedia org wi ki/ Pobl aci %C3 %B3n)

3010102 Miestra

Subconj unt o de la pobl acién cuyos elenentos son sel ecci onados en for na
representativa, con caracteristicas iguales ala poblaci 6n que per mita una

exactitud en lainvestigacion

Formula n:

k2N pq
e2(N — 1) + k%pg

N Es el tamafio de la pobl aci 6n o uni verso.

K Es una constante que indica el nivel de confianza, la posihilidad de que los

resutados de nuestra investigaci on sean ciertos. Setona enrelacion a 95% de

confianza equi vale a 1, 96.

e: es el error maestral deseado, entarto por uno. B error nuestral esla

diferencia que puede haber entre el resutado que obtene nos preguntando a una

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CL ENTES EN LA
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Suele wilizarse un val or que varia ertre el 1%(0,01) y 8%(0 08).

p: Proporcidn de indviduos que posee la poblacion con caracteristicas del

estudia

g: Proporcidn deind viduos que no poseen esta caracteristica.

n: Tanmafio dela muestra (nGmero de encuestados dentro de la i nvestigaci 6n).

Dat 0s abiertos (novie nbre 2014) La poblaci6n enel sector el dorado es

de31 616habitantesOsponite:

(htt p:// dat osabi ert os. quit o gob. ed/ dat astrea ns/ 87682/i ndi cador es- de nogr afi cos/)(15 abril 2014).

n. 266 personas a encuestar
TABULACI ON DE LA ENCUESTA

1- ¢Acud celassiguentes far macias wsted prefiere?

Tabl a #13

FARMACI A PERSONAS | PORCENTAJE
Sana Sana 113 personas | 42, 48%

Quz Azul 58 personas | 21,80%

Su Far nacia Sanuels 44 personas 16,54 %

Paz mfio Narvaez 51 personas | 19 18%

Nota: andlisis de la preferencia de 1os consunmidores con sus correspondi entes porcentaj es

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CL ENTES EN LA
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M Sana Sana
M Cruz azul
B Su Faarmacia Samuels

Pazmifo narvaez

H gura#23: Relaci6n porcentual de la preferencia de los consum dores.

Andlisis:

La far nacia “Sana Sana” posee un gran posicionanmi ento en el nercado,

Ilevandose el 42 48 %de aceptaci 6n por nedio de los consum dores, seguida de

“Gruz azul “con un 21, 80% de acogi da dentro del sector, esto en cuanto alas

far nacias de cadena, lafar nacia independiente “Sanuels” con el 16, 54 %de

aprobaci 6n en el nercado, final nente lafar nacia Paznmifio Narvéaez con un

19,18% nediante este analisis deter minanos que la nayor parte de

consumdores tiene preferencia por las far macias de cadena

2.- ¢ Quéles sonlas caracteristicas princi pales que debe tener sufar nacia

preferi da?

Tabl a #14

CARACTERI STI CAS PERS ONAS PORCENTAJE
Buena atencién a diente |8  personas 3 %

Product os de innovadores | 9  personas 3,38 %
Descuent os 14  personas 525 %

Precios Gonodos 18 personas 6,77%

Todas las anteriores 217 personas 81 60%

Not a: caracteristicas que debe tener una far macia para una buena acogida con sus correspondi entes

porcent g es.

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CL ENTES EN LA
FARMACI APAZM NO NARVAEZ DMQ 2015



Administraciong
' INSTITUTO TECNOLOGIICZ bOiICGS
farmacias

Cordillera

47

B BUENA ATENCION

B PRODUCTOS
INNOVADORES

B DESCUENTOS

PRECIOS COMODOS

TODAS LAS
ANTERIORES

H gura #24: relaci én porcentual de las principales caracteristicas que debe tener una far nacia
Andlisis:
Se observa que I os consumi dores desean ohtener productos de calidad, una
atenci 6n adecuada, descuentos y precios cénodos ya que el 81, 60 %de
encuestados afir na que requi eren estas caracteristicas. Tanbién se analiza que €l

6, 77 %sugi eren que requieren preci s cOnodos.

3.- Glifique wtedlos precios de las dferentes far maci as

Tabl a #15

FARMACI AS PERS ONAS | PORCENTAJE |
SANA SANA

PRECI G5 BAJGS 266 personas 100 %

PRECI O MEDI OGS | O personas 0%

PRECI OS5 ALTOS 0 personas 0%

Not a: calificaci ones correspondientes en cuanto alos precios de Sana Sana
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m PRECIOS BAJOS
M PRECIOS MEDIOS
 PRECIOS ALTOS

Figura #25: representaci én delas calificaci ones correspondientes en cuanto alos precios de Sana
Sana

Andlisis:
Mediante el grafico determi nanos que el 100 %de los encuestados afir nan que

los precios delafar macia Sana Sana son baj os.

Tabl a #16

CRUZ AZUL
PRECI OGS BAJOS 201 personas 75, 56 %
PRECI OS5 MEDI G5 | 65 personas 24,44%
PRECI OS5 ALTOS 0 personas 0%

Nota: calificaciones correspondientes en cuanto alos precios de cruz azul

M precios bajos
M precios medios

M precios altos
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Figura #16: representaci on de las calificaci ones correspondientes en cuanto alos precios de G uz
azul.

Analisis:
Mediante el grafico se establece que el 75 56 %de encuestados deter mna que

los precios son bajos y el 24 44 %establece que los preci os son nedios enla

far macia “Guz azul”.

Tabla # 17

SU FARMACI A SAMUELS
PRECI OS BAIOS Opersonas 0%
PRECI O MEDI OS 47personas 17,67%
PRECI OS5 ALTOS 219personas 82, 33%

Not a: calificaci ones correspondientes en cuanto alos precios de sufar nacia Sanuels.

M precios bajos
M precios medios

M precios altos

Figura #17: Representaci 6nde las calificaci ones correspondientes en cuanto alos precios de
far nacia Sanuels.

Andlisis:
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Mediante el grafico se establece que el 17,67 %de encuestados deter mna que
los precios son nedios yel 82 33 %establece que los precios son altos enla

far macia “Sanuels”

Tabl a #18

PAZM NO NARVAEZ
PRECI G5 BAJOS | 0 personas 0 %
PRECI OS 59personas 22,18%
MEDI CS
PRECI OS5 ALTOS | 207 personas 77,82%

Not a: calificad ones carespond ertes en cuartoalcs redcs e lafarnada Paznifio Nirvéez

H precios bajos
M precios medios

M precios altos

F gura#18: Representaci 6n de las calificaci ones correspondiertes en cuanto alos precios de la
far nacia Paz mfio Narvéez

Andlisis:
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Mediante el grafico se establ ece que el 21, 18%de encuestados deter mna que

los precios son nedios yel 77,82 %establece que los precios son altos enla

far macia “Pazmfio Narvaez”

4. ¢Cada que tie npo compra en una far maci a?

Tabl a #19

DI AR AMENTE 47 personas 17,70%
SEMANAL MENTE | 173 personas 65,01 %
MENSUAL MENTE | 46 personas 17,29%

Not a: porcentaje de consumdores enlas diferentes far nacias “el sector el dorado”.
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17%

H diariamente
H semanalmente

B mensualmente

Fi gura #29: Representaci 6n ce | os corsunidores de las diferentes farmacias o sector “el dorado”
Andlisis:
Las personas han expresado que conpran senanalmente en una far macia

llevandose un 65 01% darianente el 17,70%Yy nensual nente el 17,29 %

5-¢A adquirir nedicamentos tuenfoque es drigido a

Tabl a #20

Precios conodos | 204 personas
“genéricos” 76, 69 %
Productos de 62 personas |23 31%

calidad

“conerciales”

Not a: porcentges de la preferencia por los nedicanentos genéricos y comerciales por parte de los
consum dores.
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M generico

B comerciales

Fi gura #30: representaci on de la preferencia por los consumidores de los nedicanentos genéricos y
conerciales.

Andlisis:
Mediante el andlisis se deter nina que las personas tienen preferencia por
medicanentos genéricos con un 76,69 %dejando de lado alos nedicamnent os

conercides con un 23 319% esto se debe alaconod dad de | os preci os.

6.- ¢ Ha consumdo enla far nacia Paz mifio Narvaez?

Tabla #21
Si 178 personas | 66.92%
No 88 personas 33,08 %

Not a; andlisis de las personas que consunen enlafar macia Paz mfio Narvaez

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CLI ENTES EN LA
FARMACI APAZM NO NARVAEZ DMQ 2015



Administrociéno

INSTITUTO 1.I-IINHI-IZIIirI'(: bOticqs

farmacias
Cordillera

54

M si

Hno

Figura #31 representaci 6n grafica del andlisis de las personas que consunen enlafar macia Paz nifio
Nar vaez con su respectivo porcentaje.

Andlisis:
La graficareflga que el 66,92 %a consum do productos de la far nacia “
Pazmfio Narvaez” yel 33, 08 %desconoce delam s na, estoes beneficioso ya

que lafar maciatiene acogida por nas de la mitad de la poblaci én del sector.

7.- ¢ Quando wsted acude alafar nacia Paz mifio Narvaez la persona que lo
atiende le conunica de manera correcta de los productos, descuentos y
pro noci ones gue existen en ese Mo nento?

Tabl a # 22

S 178 personas 66. 92 %

No 88 personas 33 08 %

Not a: andlisis de laaencion al servicio a dierte einfor naciédn adecuada por parte del personal dela

far nacia Paz mfio Narvaez
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M si

Hno

Figura #32 represe'rtaci on grafica de la atenciénde la atencion al servicio a dierte e infor maci 6n
adecuada por parte del persond ce lafarnacia Paz mifio Narvéez

Andlisis:
H 62 92%los nisnos que consunen enlafar nacia afir nan que son atendi dos
correctanente e infor mados de las pronociones y beneficios de los productos que

ofrece lafar macia, & 3308 desconoce de lafar nacia Paz mfio Narvaez

8- ¢Enlafarnacia Pazmi fio Narvéez encuentras todos los productos
requeri dos?

Tabl a #23

S 137 personas 51,50 %

No 129 personas 48 50

Not a: calificacién de los consum dores de la variedad de nedicament os que se encuentranen la

far nada Paznnfio Nirvéez

M si

Hno
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Figura #33: representaci 6n dela variedad de nedicanentos que se encuentran enla far nacia Paz nfio
Narvéaez

Andlisis:
Deter mnanos que el 4850 % nanifiesta que lafar nacia Pazmfio Narvaez no

tiene 1os product os requeridos y necesarios para el consuno de la dientela

9.- Glifique lasatisfaccion d conprar alafarmacia Paz mfio Narvéez?

Tabl a #24

Muy 60 personas 22,56 %
satisfecho

Satisfecho 62 personas 23,30%

Insatisfecho | 144personas 54,14%

Not a: calificaci 6n del rivel de satisfacci 6n de conpra enlafar nacia Paz nifio Narvaez.
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W muy satisfecho
M satisfecho

M insatisfecho

F gura #34: represertaci 6n grafica del rnivel de satisfacci 6nde conpra enlafar macia Pazmi fio
Narvaez.

Analisis:
Mediante el andlisis deter mnanos que el 54 14% se encuentrainsatisfecho en

relacion ala conpra dentro de lafar nacia el 23 30% satisfecho y & 22 56 % nmuy
satisfecho enrelacién ala conpra dentro de lafarmacia Paz mifio Narvéez, esto
significa una desventajaya que los consum dores no estan de acuerdo conla

satisfacci 6n de conpra.

10.- ¢ Qué servicios le gustaria que sei nple nente dentro de lafar nacia?

Tabla #25

Descuentos 191 personas 71,82%
Me di caci 6n conti nua 29 personas 10,42%
Tarjeta de descuentos 13 personas 4,89 %
Pro noci ones 33 personas 12.42%

Not a: descripci 6n de I os principal es servicios que [ os consumi dores desean i nplenentar.
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B descuentos
B medicacion continua
M tarjeta de descuentos

promociones

Fi gura #35: representaci on grafica de | os principales servicios que | os consunidores desean

i nple nentar.

Andlisis:

Deter mnanos que el 71,80%de | os consum dores anhelan descuent as en sus

conpras, & 12 42 %desean pronoci ones dentro de sus conpras, & 10,42 %

medicacion continua y el 489% tarjetas de descuentos, nediante e andlisis se

establ ece que la mayor parte de consum dores requiere de pronociones y

descuent cs.

11- ¢;Deter mne un promedio de consuno nensual en productos

far macéuticos?

Tabla # 26
1$ - 10$ 23 personas 8,64 %
11$- 20 74 personas 27,82%
21$ - 50% 121 personas 45,49%
51$ - més 48 personas 18,04 %

Not a: andlisis del consunmo nensual en productos far macéuticos por parte de los consunidores
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Fi gura #36: representaci 6n gréficadel consurmo nensual en productos far macéuticos por parte delcs
consunidores

Analisis:
Mediante e andlisis de la conpra de los consumdores Deter ninanos que el
45,49 %tiene un consumo de 21$a 50 § & 27,82% tiene un consunmo 11 $a 20

$ el 18 04%de 51$ enadelante y el 864%1$a 10 $ estorepresenta el consuno

mensual en product os farmacéuticos.

302 OFERTA

RABASCO Esther (2007) Pag 47 Libro delos principios de econoniase

deter mna que la (Ferta

Es el conjunto de productos yservicios que se establecen en el nercado, los

cual es estan dispuest os a venderse en un nmonento deter ninado y con un precio
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para ser consum dos.
3.02 01 Qerta Hstorica

En el andlisis de nercado, lo nés i nportarte es saber cudl es laoferta anterior
ylaexistentedel bien oservicio que se deseairtroducir a contorno conercia en
este caso del sector far macéutico, A transcurrir el tienpo el nercado far nacéutico

ha dado un canbiotaal, pues su eva uci6n y acogida es nuy anplia

Anterior nente La cantidad de las far nacias era muy reduci da con el pasar del
tienpo vanteniendo una graninfluencia, por su poder de recomendaci 6n que

generaba altos vol Gilmenes de vertas en product cs.

Tabl a #27
OFERTA HSTORI CA
ANOS OFERTA HSTORI CA PORCENTAJE
2011 742. 555, 22 58
2012 788 275,18 58
2013 836.810, 17 58
2014 888. 333 51 58
TOTAL 3255974. 08

Not a: analisis de la oferta histérica de “H sector €l dorado”
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OFERTA HISTORICA
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850000
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1 2 3 4

Figura # 37: Representaci 6n grafica de la oferta histdrica

3.02 02 Gerta Actud

La cadenas far nacéuticas hantonado posicion dentro del nercado, pues son
muy pocas las far macias de barrio eindependientes que quedan ya que han sido

conpradas por las grandes e npresas far macéuticas.

La oferta presente del sectar far mracéutico es nmuy anplia y fuerte ya que es
deli nitada por grandes entidades las cuales yatienen unlugar dentro de lanmente

del consunm dor.

Crerta actua

La oferta que se establece en el siguiente cuadro es un promedi o aproxi nado.

Tabl a #28
FARMACI A VENTAS ANUALES | PARTIAPAC ON
Sana Sana 395. 780, 00 41,97 %
Quz Az 196. 110, 00 20,80 %
Su Far macia Sanuels | 115.080,00 12,20%
Paz mifio Narvaez 236.059, 20 25, 03%
TOTAL 943,029, 20 100 %

Not a: andlisis de la oferta actual del sector “el dorado”
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Sana Sana Farmacia Samuels Pazmiiio Narvaez

F gura #38: representaci 6n gréfica de la oferta actual del sector “el dorado”

Anélisis: Mdiante e andlisis existe una gran oferta far nacéutica, enrelacion

de porcentgje Sana Sana posee 41, 97 %de aceptacion segui do de G uz azul con

20,80% esto con relaci6n alas grandes cadenas far nacéuticas que se encuentran

por e sector del dorado. La far naciaindependiente Sanuels con 12 20% con

menor poder de aceptacion pero que son conpetencia en el sector.

La partidipaci 6n dentro del sector de lafar macia Paz mifio Narvaez en

condi ciones reales equi val e a 25 03%de acuerdo a este porcentaje pode nos

deter ninar que la nayor conpetencia es las grandes cadenas far nacéuticas por 1o

que se ve la necesidad de i nple mentar estrategias para aunentar el porcentaje de

partid paci 6n de lafar nacia Pazmfio Narvaez

3.02 03 Qerta Proyectada

Tabla # 29

ANOS Cferta Proyectada PORCENTAJE
2014 943,029, 20 58

2015 997. 724, 89 58

2016 1 055.592, 93 58

2017 1116.817, 32 58
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2018 1181592 76 5 8

TOTAL 5.294 757,10

Not a: andlisis de la proyectada actual del sector “el dorado”

Oferta Proyectada

2014 2015 2016 2017 2018

F gura#39: Represertaci on gréfica deandlisis de la oferta proyectada del sector “el dorado”

Andlisis: La oferta proyectada se deter mna nediante el Pl Bdel sector
far nacéutico que es de 58 %con este porcentaje se realizalas proyecci ones de
cada afio.

303 DEMANDA

W ki pedia (2009) de manda es la cartidad de bienes oservicios que los
consum dores estan dispuesto a adquirir a undetermi nado precio y de esta manera

poder satisfacer sus necesidades. Extraido (29 de dicie mbre del 2014) desde

http//es. wki pedia org/ wki/ De manda_ %28econo m%C3 %ADa %29

3.03 01 De nanda Hstorica

Mediante a dti no censo del 28 de novie nbre del 2010 el sector del Dorado-

Quito contaba con unapobl aci 6n de 31 616 habitantes.

La nayoria de los habitantes realizan consunos en las far nacias existertes,

para nejorar la calidad de vida
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3.03 02 e nanda Actual

Pararealizar el proyectoverificanmos que el nercado far nacéutico se encuentra
copado ya que la oferta y denanda del sector se encuentran rodeadas por lo que
esto notendra ningin cambi o, es decir no variara debido a que s oferentes ya
estan establ ecidos en el sector, en cuanto ala de manda las necesi dades de los
consunidores siguen siendo las nis nas, lafar nacia Pazmfio Narvaez satisface

en base a product os i nnovadores y servicio de calidad.

Para deter mnar la de manda Toma nos en cuenta al gunas preguntas de la

encuesta

304 OFERTA DEMANDA
La oferta corresponde alas ventas anual es proyectadas de la conpetencia que

serian 943.029,20 &

Para deter mnar la de manda insatisfecha Toma mos en cuenta a gunas
preguntas de la encuestapregunta 1, 6y 9 para deter mna la aceptaci 6n por parte

de los consunndores hacialafar nacia Paz nifio Narvéez

Teniendo un pronedi o de 106,40 %de lo cual la divid nos para el numero de
preguntas escogi das en este caso 3 1o que equivale al 35 46 %de de manda
insatisfecha, de este porcentgjetonanos sooel 10% paralafar macia Pazni fio

Nar védez, 1o cual serd aumentado alas ventas anual es.

Andlisis:
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Es larelacion de la oferta (conpetencia) yla de manda i nsatisfecha de | os
posibles consum dores de lafar macia Pazmfio Narvaez quien tiene oportuni dad
de creci mento; Para satisfacer las necesidades alos consum dores nuevos e

insatisfechos que generarentabilidad paralafar nacia

CAPI TULO IV

4.01 LOCALI ZACI ON

4.01 01 Localizaci6n Macro

La Far nacia Paz mio Narvaez esta ubicada en el Distrito Mtropaolitano de

Quita Provincia dePichincha
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Figura #40. Representaci 6n G &fica de la provi ncia donde esta ubicada la far nacia Paz mifio Narvaez

4,01 02 Localizaci6n Nlcro
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Figura #41: Represerntacion G &fica de la dudad donde esta ubicada la far nacia Pazmifio Narvaez

La far macia Paz mfio Narvaez esta ubicada enlaparroquia de santa Prisca en

el barrio central d dorado.

4.01.03 Localizacion Opti ma
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Paz m o Narvaez
~

Av. Gan Colonbia N

TELEFONO

14-65 y Hos. Pazmiio
Not a: detalle de las calles endonde esta ubicada lafar nacia Paz mfio Narvaez

2543-501
0994374731

Espej a

4.02 MATRI Z MEFI

La Far nacia Paz mio Narvaez funcionaen las calles gran Colorbia NL4-65 y

Hnos. Pazmfio, Barrio “el dorado”, es de rmucha concurrencia debi do a que en se

encuentra frente ala m materni dad Isidro Ayora y diagonal d Hospitd Eugenio

Hace referencia al andlisis de las rel aci ones irternas entre las areas de la

far nacia Pazmio Narvaez. Resume y eval Ga las debilidades y fortal ezas
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Tabla #30
MATRI Z MVEFI
FORTALEZAS
PESO | CALIFI CACI ON | PONDERACI ON
1-4
Ubi caci6n en un rea visibley | 0.12 4 0.48
adecuada.
D sposi ci 6n de todos | os 0.10 4 0.40
medi canent os requeri dos por
el dierte
Personal conmpetitivo. 010 4 0.40
Innovaci 6n enlos productcs. 0.09 3 0.27
D sposici 6n e npresaria de 0.09 2 0.18
transfor naci6n a canbio
SUBTOTAL 173
DEBI LI DADES
Sal ari s baj 0s 0.09 3 0.27
Mala direccion por partede los | 0.12 4 0.48
Supervisores.
Mal a relaci 6n erntre 012 4 0.48
conpafieros de trabgj o
Inadecuado siste na contable. 0.08 2 0.16
Falta de infor macion alos 0.09 3 027
consunmdores.
SUBTOTAL 1. 66
TOTAL 1 339

Nota: andlisis de la natriz MEF (fortd ezas y dehili dades)

Andlisis:

La matriz MEFI per mite analizar y eval uar | os factores irnternos, deter mnamos
que en fortalezas es de 173 superior a debilidades de 1 66, por tal razon se debe
aprovechar a maxi no estas fortal ezas y establ ecer estrategias para reducir las

debilidades de lafar nacia Paz mio Narvaez
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4.03 MATRI Z MEFE

Hace referencia a andlisis de eval uaci 6n de factor externo, per nite resunry

eval uar toda lainfor macion externa

Tabla # 31
MATRI Z MEFE
OP ORTUNI DADES
PESO | CALIFI CACI ON | PONDERACI ON
1-4
Los precios se nantienen 012 4 0.48
estahl es.
Desarradlo de la produccién 012 4 0.48
far macéutica a nivel nacional.
Baj 0 porcentaje de desempl eo 0.10 3 0.30
lo que significa que existen
mas plazas de trabaja
Variedad de Proveedores. 012 4 0.48
No existen posi hbilidades de 0.09 3 0.27
nuevos conpetidores.
SUBTOTAL 201
ANENAZAS
Conpetencia muy agresiva 012 4 0.48
increnmento del costo de los 0 10 2 0.20
créditos
Aunento del factor 011 3 0.33
delincuencia
Existen productos nat urales 012 4 0.48
sustitut cs.
SUBTOTAL 149
TOTAL 1 35

Nota: andlisis dela natriz MEFE (anmenazas y oportun dades)
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Andlisis:

La natriz MEFE per mite analizar y eval uar | s factores externos,
deter mnanos que en oportuni dades es de 2 01 superior a Arrenazas de 1 49, por
ta razon se debe aprovechar a néxi no estas oportuni dades para de lafar macia

Paz mfio Narvéaez ya que son favorables en el nedio.
Anadlisis dela natriz MEFI y MEFE

Al readlizar la matriz MEFI y MEFE se examno los factores irternos y
externos de lafar nacia Pazmfio Narvaez y se deter mna que fortalezas con 1 73
y oport uni dades con 2 01 tienen nmayor ponderaci 6n que las debilidades con 1 66
y Anenazas con 149 por lo que se debe aprovechar a maxi no esta dta

ponderaci 6n, eli ninando o reduciendo las debilidades y anenazas.

4.04 MATRI Z DE BOSTON CONSULTI NG GROUP O MATRI Z BCG

Mar keting y nercadeo (2011) la matriz BCG Hace referencia a una “natriz
con cuatro cuadrantes, cada uno de los cuales propone una estrategia diferente
para el creci mento de un negoci 0. Cada cuadrante Vvene representado por una

figura oicono”. Dsponible desde: http// www nar keti ng-xxi. condanalisis-de-la-cartera-

product o- mer cado-analisis-portfdio-o-bcg-20. it m(12de enero 2014)

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CL ENTES EN LA
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MATRI Z DE BOSTON CONSULTI NG GROUP O MATRI Z BCG

ESTRELLA

Negoci o con gran

I NTERROGANTE

Negoci 0 que tiene

una baja

creci mentoy partid paci n en
alta partici paci 6n mer cados pero con
Centro del tasas altas de
mer cado. creci mentoen el
mer cado.
VACA LECHERA
N ] Mercados de Negoci o con
creci mento bajo reduci das cuatas de
0 Y cucta de ~mercado y bgo
mercado ata creci mento en

5]
Y&\

ventas.

Not a: descripci 6n de los cuatro cuadrantes de la natriz BCG

TABLA#33
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ESTRELLA I NTERROGANTE

CORPORACION MEDICA

PAZMINO

VACA LECHERA PERRO

»

(&
5o

AYE)

L

Not a: andlisis de la ubicacionenla matriz BCGde la far nacia Paz mifio Narvaez.
Analisis:

La far macia Pazmfio Narvéez se establ ece en el segundo cuadrante cono
“INTERROGANTE” ya que el negocio se irtroduce en un nercado que tiene alta
conpetencia por cadenas far nacéuticas, pero cono vertga principal son sus
product os i nnovadores, por 1o que tiene una baja partid paci 6n en nmercados pero

altas oportuni dades de creci mento en el nercado.

4.05CUADRO DE ESTRATEQ AS( TABLA # 34 MATRI Z CRUZADA)

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CL ENTES EN LA
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FORTALEZAS

[J

0

Ubi caci 6n en un area
visibe y adecuada.

D sposi ci 6n de todos 1 os
me di canent os requeri dos
por e diente

Personal conpetitivo
Innovaci 6n en | os

pr oduct os.

Di sposici 6n e npresaria de
transfor naci 6n a cambio

OP ORTUNI DADES

[1 Los precios se nantienen
establ es.

(1 Desarrdlodela
producci 6n far nacéutica
a nivel nacional.

[1 Bajo porcentge de
dese npleolo que
significa que existen nas
pl azas de trabaj o

[1 Variedad de Proveedores.

No existen posi hili dades

de nuevos conpeti dores.

1

DEBI LI DADES

[ Salarios bajos

[0 Mala dreccion por
parte de los
Supervisores.

[0 Malarelacion entre
conpafieros de trabaj o

(1 Inadecuado siste ma
contable.

[ Falta de infor nacion a
los consum dores.

Mej orar e proceso de
servicio d dierte donde para
garantizar un

posi ci ona nient o efecti vo
dentro del nercado.

(1 Qreacion de unsistena
contabl e que per mta el
registro delosingresos y
gastos de lafar nacia

ANMENAZAS

[1 Conpetencia muy
agresi va.

[J Incremento del costo
de los créditos

[0 Aunento del factor
delincuencia

[ Existen productos
nat ural es sustit ut s.

Incentivar el trabajo en
equipo, nediantela

or gani zaci 6n de reuni ones
para ponerse al dia contodos
e npl eados y escuchar sus
guej as y sugerenci as.
contribuir con capacitaci ones
para nejorar el conoci mento
del personal.

1 Inplenentar un plan de
mar keti ngpara reducir la
conpetencia de cadenas
far macéuticasy aunentar
las vertas.

Not a: descripci On de lamatriz de estrategias.

Andlisis:
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H cuadro de estrategias per mte establecer nétodos y procesos para nejorar
las debilidades y anenazas dentro del analisis foda, estableciendo estrategias para

dismnuirlas yreducirlas.

4.06 MATRI Z CUANTITATI VA DE PLANEACI ON ESTRATEGQ CA

( MCPE)

Monografias (2012), Mitriz cuartitativa de planeaci On estratégica Hace
referencia ala dasificacion de las estrategias para obtener una lista de
prioridades, Sele considera cono la etapa decisoria o etapa de la definicion, esta
es unatécnica que indica de for ma objetiva, cuales sonlas nejores estrategias

alternativas. Disponible desde: (www, MONOGRAFI AS“pl aneaci on-estrategi ca-

aplicada™ 2012)

Estrategias:

1 C(reaci 6n de un sisterma contable que per nita el registro de los
ingresos y gastos de lafar nacia

2 Incentivar el trabaj o en equi po, nediante la organizaci 6n de reuni ones
para ponerse a da contodos enpleados y escuchar sus quejas y sugerencias.

3 I nplementar un plan de mar keting para reducir la conpetencia de

cadenas far nacéuticas yaunentar las ventas.

Tabl a #35

MATRI Z CUANTI TATI VA DE PLANEACI ON ESTRATEGI CA
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FACTORES CR TI COS PESO| CA | TCA|CA|TCA|CA|TCA
PARA EL EXITO

Estrategia 1 Estrategia 2 | Estrategia 3

FORTALEZAS

Ubicacion en un &rea visibley [ 0.12 |2 024 |2 024 |4 0.48
adecuada

D sposi ci 6n de todos | os 010 |3 030 |2 020 |4 0.40
medi canent os requeridos por el

cliene

Personal conpetitivo 010 |4 040 |4 |040 |3 0.30
Innovaci 6n en |l os product cs. 009 |2 018 |2 018 |3 0.27
D sposicién e npresaria de 009 |3 027 |3 027 |4 036
transfor nacion a canbio

DEBI LI DADES

Sal ari 0s baj 0s 009 |4 036 |2 (018 |3 |027
Mala direccion por partedelos | 0.12 |2 024 |3 0.3 |3 0.36
supervisores

Mal a relaci 6n entre conpafieros | 0.12 | 3 036 |4 048 |3 0.36
de trabgj

I nadecuado siste na contabl e 0.08 1 008 |1 0.08 |4 0.32

Falta de infor macion alos 009 |4 036 |2 018 |4 0.36
consum dores

OP ORTUNI DADES

Los precios se nantienen 012 |2 024 |2 024 |2 0.24
establ es.

Desarrdlo de la produccion 012 |3 036 |2 024 |3 0.36
far macéutica a nivel nacional.

Baj o porcentge de desempleo | 0.10 |2 020 |1 010 |2 0.20
lo que significa que existen nés
plazas de trabgj o

MATRI Z CUANTI TATI VA DE PLANEACI ON ESTRATEGI CA

Variedad de Proveedores. 012 |3 036 |1 012 |4 0.48
No existen posi bili dades de 009 |2 018 |1 009 |4 0.36
nuevos conpetidores

ANMENAZAS

Conpetencia muy agresiva. 012 |3 036 |1 012 |4 0.48

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CL ENTES EN LA
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Increnento del costo de los 0.10 1 010 |1 010 |1 0.10
créditos

Aurmento del factor 011 1 011 |1 011 |2 022
delincuencia

Existen productos nat urales 012 |3 036 |2 024 |4 048
sustit ut os.

TOTAL 5.06 393 6.4

Not a: descripcion de la matriz cuantitativa de planeaci 6n estratégica

Andlisis: La matriz ( MCPE) “ Mitriz Cuantitativa de la Hanificaci 6n

Estratégica” per mte elegir ala estrategia nas conveniente para beneficio de la

far macia Pazmifio Narvaez, deter ninanos que lamejor estrategia a elegir es la

tercera “l mplenentar un plan de narketingpara reducir la conpetencia de cadenas

far macéuticas y aunentar las ventas” ya que lasuma tatal dela matriz de

calificaci ones se muestra con mayor puntaje (64) a conparacion alas dras

estrategias. Es i nportarte resaltar que la estrategiantnero 1 “Qeacidn de un

sistema contable que permita el registro de losingresos y gastos de lafar macia”y

la estrategia ninero 2 “Incentivar el trabaj o en equi po, nediante la organi zaci 6n

de reuni ones para ponerse al da contodos e npleados y escuchar sus quejas y

sugerenci as”podrian ser uwilizada como conplenento de la estrategia antes

nmenci onada en benefici o de lafar macia Paz mfio Nar vaez.

4.07. PLAN DE MARKETI NG

Tabl a #36

“FARMAJ A PAZM NO NARVAEZ”

ESTRATEG Al nplenmentar un plan de narketingpara reducir la conpetencia de
cadenas far macéuticas yaunentar las ventas
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OBJETI VQ fidelizar alos dierntes eincrenentar ventas

SuUB
ESTRATEQ A
#1
PUBLI O DAD Posicionar dentro del nercado y dar a conocer los product os
ofertados enlafar nacia Paz mfio Narvéez
Presupuesto | Presupuesto
Activi dad I nd cador mensual Anual Duraci 6n Responsable | Meta
2 veces a Joselyn
VOLANTEO Vol antes $500 $500 la senana Castillo Increnento
# de voantes (por un Pada En
realizados nmes) Cuenca Ventas
# De vdantes
entregados
2 veces a Increnento
SPOT Increnento de $500 $6000 lasemana | Dr. Niguel En
PUBLIATAR G verntas (durante Angel verntas
TV un afo) Paz ni fio
$100 $12 Todo Joselyn
PAQ NA WEB | posicionamento tienpo Castillo Increnento
(Facebook) enel nercado Paola En
Cuenca \Ventas
Not a: descripci6n de la publicidad para el pan de narketing enlafar macia Paz mfio Narvéez
SuB
ESTRATEQ A
#2
Incentivar nediante publicdad alos dientes para al canzar su
PROMOCI ONES consu no.
PRODUCTOS
NATURALES
$500 | $6000 Todo el tiempo | Joselyn Gastillo | Fdelizar
CLORURO DE Ventaalos Jess Gaiza Alos
MAGNESI O consumdores clientes
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LECHE DE Ventaalos $150 $1800 | Todo el tiempo | Joselyn Gastillo | H delizar
SANDY consum dores JesUs Gaiza Alos
Aientes
Not a: descripci6n de las pronociones para el pan de marketing enlafar macia Paz mfio Narvaez
SUB
ESTRATEG A
#3
DESCUENTOS || Fdelizar alos dientes y garantizar su consu .
H deli zar
15% DE Ventaalos _ 2 vecesa nes | Joselyn Gastillo Alos
DESCUENTO consun dores Durante 1 afio Jess Gaiza cliertes
EN TODAS LAS
COMPRAS
H deli zar
5% DE Joselyn Gastillo Alos
DESCUENTO A | Recetas Durante 2 neses Jess Gaiza clientes
LOS prescritas
PAC ENTES
DEL Or. Nguel
Angel Paz nifio
Not a: descripci6n de los descuentos para el pdan de marketing enlafar nacia Paz mfio Narvaez
SUB
ESTRATEG A
#4
CAPACI TAQ ONES
PERCONAL Desarrdlar personal calificado efiderte y eficaz
CONFERENC AS | 2 conferencias
CON EL realizadas a cada 6 Paola Andino Personal
PERSONAL afio $20 $40 meses efidentey
I(DprReA“d' ertes) Dra Grmen | trabgjoen
REAFI RMAR SU 2 c_or_lferencias Nar vaez equi po
CONOCI MENTO | Fedibides d
(far macéuti co). ano
CHARLAS $20 $40 cada 6 Personal
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PARA LA 2 charlas meses Paola Andino eficientey
MEJ ORA DEL realizadas a Paola Quenca trabajo en
SERM A O AL afio equi po
CLI ENTE
2 charlas
recibidas a
afio
REUN ON Personal
PARA PONERSE | 4 reuni ones _ Una vez cada Dra. Car men efidentey
AL O ACON realizadas a tres neses Narvaez trabajo en
-Ili—(l\)/EEEADOS v | . Meud S
ESCUCHAR 4 reuni ones Angel Paz rhfio
SUS QUEIAS Y | recibidas a
SUGERENC AS | afio

Not a: descri pci 6n de las capacitaci ones para nejorar e personal de lafar nacia Paz nifio Narvaez

DESARROLLO DEL PLAN DEL MARKETING

Al readlizar el dan de narketingtene mos cono objetivo la fidelizaci 6n de

clientes y el increnento de ventas.

4.07.01 Técnicas de publid dad

(GARA A Mrrida pag 13libro “Las claves de la public dad”) Public dad

hace referencia alafor ma de conunicacién conercial que intentaincrenentar el

consuno de un producto o servicio através de los medios de conunicaciény de

técnicas de propaganda. Se realizaran las siguientes actiu dades.
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Vol anteo

H vdanteo se realizd dos veces alasenana, se do laentrega de hojas
volantes enlos arededores de lafar nacia, desde el viernes 13 y sdbado 14 de
febrero durante dos horas (12 00 a 14: 00) y se continuo con esta actividad durante
un es, e presupuesto a realizar esta actividad es de 500 ddl ares, las

responsabl es de esta activi dad fueronJosel yn Castilloy Paola Quenca.

<® CLINICA _
Yy PAZMINO
> NARVAEZ

Clinica de Especialidades Médicas

Sintonicenos en vivo y en directo:
Los dias Miercoles y Viernes
alas 8:30 p.m.
en el canal “40” — TV cable “74”

Dr. Miguel Angel Pazmino

ESPECIALIZADO EN CUBA
MEDICINA NATURALY
MEDICINA ALTERNATIVA
TERAPIA CELULAR

Av. Gran Colombia N14-65 y Hnos. Pazmifno
(Frente a la Maternidad Isidro Ayora)
Telfs.: 2543501 / 0994 374731

Fi gura#43: volante para publicidad de lafar nacia Paz m fio Narvaez

Spot publicitario- TV

Es uno de los nedios més efectivos, que dioaconocer alafar nacia Paz nifio
Narvéez ya que fue dirigido aun pablico nasivo, esta actividad larealizo el Dr.

M guel Angel Paznifio especializado en Quba en Medicina Natural y Aternativa
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yterapia celuar, estaactividadinicio el mércoles 14 de enero ytendrala
duraci 6n de un afio, sintonizado en vivo y en directolos dias Mércaes y Mernes
alas 830 p mEn el canal “40”, la nis na que tuvo un presupuest o de 500%

mensuales y 6 000$ a afio.

J\BFU

=

AR
VO

Médico !

Comunidad

v Mo e e N
2 4641§0 e 0 TR

Pagi na web

Es laestraegia nmas comin ya que la nayoria de cadenas far macéuticas
obtiene su publicidad y acogi da por parte de paginas web (Facebook), por lo que
fue necesariola creaci 6n de la mis na, esta actividad fue realizada por Joselyn

Castilloy Paola Quenca, la nis ma que tendra unrubro de 1 00$ nensual y 12 00$

anual.

(htt ps:// www facebook. cond profil e php?i d=100008475977320 & ref =pb &hc | ocati on=friends tab &
nr ef =friends.recent)

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CL ENTES EN LA
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acebook

CORPORACION MEDICA

PAZMINO

H gura#45. Fresertad on de lapai na veb

PRESUPUESTO
Tabl a #37
PUBLI O DAD ME NS UAL ANUAL
VOLANTEO

$500 $500
SPOT PUBLULATARIOTV

$500 $6000
PAQ NA WEB( Facebook) $100 $12
TOTAL $ 6512

Not a: Presupuest o establ ecido parala publicidad

4.06. 02 pro nmoci ones
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Son uilizadas paralafidelizacion de los diertes.
d oruro de magnesio

H doruro de magnesioes un producto natural creado en el laborat orio
“PAZM NO NARVAEZ” por el . Nguel Angel Paz nifio especializado en
Cuba en Mdicina Natural y Aternativa yterapiaceluar, uilizado para variedad
de enfer nedades, esta estrategia sera un enganche parallegar ala nente del
consumdor; B presupuesto para esta actividad es de 500$ nensuales y 6 000$

anuales, la ms na que esta a carago de Josel yn Gastillo y Jests Gai za.

Beneficdios del dorurode Mignesio: Segunla pagina deinternet los Beneficios del

A oruro de nagnesio son:

0 Evitala obesidad

0 Previene el cancer

0 Evitala arterioesclerosis

0 Desaparece el Azhei ner

0 Cura artritis, reunas y osteopor osis

0 Previene y curala préstaa y he norrai des
0 Previene la gripe y fortalece bronqui os

0 Previene enfer nedades renal es

0 Contrda el cdesterd

CEqulibra el siste ma i nrmunol 6gi co
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Pronoci 6n: “Por la conpra de cinco cloruros de magnesi o se regal ara uno”

esto se realizaratodo €l tie npo.

Figura #46: Preserntacion del cloruro de nagnesio
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PAZNAR

BENEFICIOS:

Evita la Obesidad
Previene el Cancer
Evita la Arterioesclerosis

Desaparece el Alzheimer
Controla la Diabetes
Cura la Artritis, Reumas, Artrosis y
Osteoporosis
Previene y Cura la Prostata y las Hemorroides
Previene la Gripe y Fortalece los Bronquios
Modera los trastornos Digestivos _
Previene las enfermedades Renales
Incrementa y armoniza el Sistema
Inmunolégico
Controla el Colesterol, Triglicéridos

UN REMEDIO
ASOMBROSO PARA
VIVIR MUCHOS ANOS

j ADQUIERALOS EN
FARMACIAS Pazmiino Narvaez

H gura # 47: volarte de los beneficios del doruro de nagnesio

Leche de Sandy

La leche de Sandy es un producto natural creado en el laborat orio “PAZM NO
NARVAEZ” por é . M guel Angel Pazmifio especializado en Quba en
Medicina Natural y Aternativa yterapia celuar, al pronocionar estotendre nos
una acogida por ladientela, H presupuesto para esta actividad es de 150$

mensual es y 1800% anuales, la mis ma queesta a carago de Josel yn Castilloy Jesus

Cai za.

Beneficios de laleche de Sandy
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Segun la pagina de internet 1os benefic os de laleche de Sandy son Contrdar,

prevenir y curarenfer nedades cronicas gastricas.

Pro noci on:

“Por laconpra de
una leche de Sandy se
regalara undoruro de

nmagnesio”.
H gura # 48: presertaci 6n ce laleche de Sandy
Tabl a #38
PRESUPUESTO
PROMOCI ONES MENSUAL | ANUAL
CLORURO DE MAGNESI O $500 $6 000
LECHE DE SANDY $150 $ 1800
TOTAL $7 800
Not a:

presupuest o de las pronoci ones para el gdan de narketing en lafar nacia Paz mfio Narvéaez
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4. 06. 03 Descuert os.

Alos dientes les gusta que les haga una reducci 6n del precio pues asi tendra

meyor acogida lafar nacia Paz mfio Narvéaez.
“15 %de descuento entodas las conpras”

Se realizara el 15%de descuento atodos los dientes dos veces a nes estosera
en dias especificos “cada 5y 30 de cada nes” esta pronoci 6n conenzo desde el
mes de febrero durante un afio; Esta actividad notiene costo a guno ya gque es un
convenio ertre lafar macia ylos proveedores, pues si las vertas son nmayores
seguramente las conpras hacialos proveedores tambi én seran nayores, 10s
responsabl es de la nas ma sonJosel yn

Castillo y Jesus Cai za

dcfo

F gura # 49: presertaci 6n del papel ote expuesto enlafar nacia Paz mifio Narvaez.

“S %de descuento alos pacientes del doctor”

Atodos | os paciertes del D. Niguel Angel Paz mifio se realizara el 5%de
descuento y esto se controlara por nedio de las recetas prescritas, estoinicio el

mes de febrero durante dos neses; Esta actividad no tiene costo al guno ya que es
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un convenio entre lafarmacia ylos proveedores, pues si las verntas son nayores
seguramente las conpras hacialos proveedores tambi én seran nayores y esta

actividad fue realizada por Josel yn Castilloy Jesis Gai za
4.06.04. Capacitaciones para el personal.

Al realizar charlas, conferencias yreuniones ayudara atener una nejor

conunicaci 6n entre el personal y su resutado sera positivo

Conferencias con el personal (dependientes) para reafir mar su conocim ento

(far macéutico).

Hacer conferencias nensuales con el propésito de reafir mar 1os conoci nientcs
far macéuticos de los dependiertes esto se realizara dos veces al afio, cada seis
meses, seincdel dos de nmarzo durante dos horas. H presupuesto para esta
actividad es de20$ nensuales y 40$ anuales, la misna que estacargola Dr.

Car men Narvaez y Pad a Andi no.
Charlas parala nejoradel servicio a diente

Realizar charlas donde se ind que las técnicas y estrategias de servicio a
cliente de esa maneratendre nos un enganche drecto con el consumdor, estose
realizara dos veces a afio, cada seis neses, seinicié el tres de marzo durante dos
horas. H presupuesto para esta actividad es de20$ nensual es y 40$ anual es, la

m s ma que esta a cargo de Paola Andino y Pada Cuenca
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H gura #50: Pada And no capacitadora del personal

Reuni ones para ponerse d da contodos e npl eados y escuchar sus quejas
y sugerencias: A realizar reuniones estanos incentivando ala comnunicacion,
mediante quejas y sugerencias del personal, por o que i npulsara a al trabajo en
equi po, esto se realizara cadatres neses, estoestd acargo . Mguel Pazmi fio y

Dra. Gar nen Narvaez propietario de la Corporacion Paz mifio Narvéaez

Hgura #51: propietarios deladinica Paznmifio Narvaez (Or. Nlguel Pazmifio y Dra Garnen
Narvaez)

Tabl a #39

CHARLAS Y CONFERENC AS ME NS UAL ANUAL

CONFERENCI AS CON EL PERSONAL
(dependientes) PARA REAFI RMAR SU $20 $ 40
CONOCI M ENTO (far nacético)
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CHARLAS PARA LAMEJORA DEL SERM CIO | $20 $40
AL CU ENTE
TOTAL $ 80

Nota: presupuestolas charlas y conferencias para el personal de lafar macia Pazmfio Narvéaez

Tabl a # 40
PRESUPUESTO TOTAL
VOLANTEO $500 $500
SPOT PUBLUA TARIO TV $500 $6000
$100 $12
PAG NA WEB( Facebook)
CLORURO DE MAGNESI O $500 $6000
$150 $ 1800
LECHE DE SANDY
CONFERENC AS CON EL PERSONAL
(dependientes) PARA REAFI RMAR SU $20 $ 40
CONOCI MENTO
CHARLAS PARA LA MEJ ORA DEL $20 $40
SERM A O AL CLU ENTE
TOTAL $14 392
Not a:

puestotcaa para el Han de narketing de la far macia Paz nifio Narvéez.

Capitdo V

501 Ingresos

presu
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5.01 02 Ingresos operacional es

Educaci on financiera (2012) Los ingresos operacional es son las “acti vi dades

directas de la organizaci 6n en este caso ala conercializaci 6n de productcs e

insunos far nacéuticos, enla far nacia “Pazmfio Narvaez”. BExtraido (17 de

febrero del 2015) desde: (htp//fccea unicauca. edu co'ol dfcf/fcfse3L it nh)

ESTADO DE PERDI DAS Y GANANCI AS SIN PLAN DE MARKETI NG

Tabla # 41
ANO 2015 2016 2017 2018
VENTAS 171, 569. 62
161, 494.91 182 272 83 | 193 643 74
COSTO DE VENTAS 80 747.46 | 85784.81 | 91,136.41 | 96821 87
Ut U DAD BRUTA EN 80 747.46 | 85784.81 | 91,136.41 | 96,821 87
VENTAS
GASTOS DE VENTAS 9165 24 10000.19 | 1091121 | 11,905 22
Suel do Dependientes 916524 | 10,000 19 1091121 | 11,905 22
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UTI U DAD NETA EN 71,582 22 | 75784.62 | 8022520 |84 916 65
VENTAS

GASTOS 17,514.38 | 17,439.31 | 17,551.98 | 17,669 24
ADM N STRATI VOS

Suel do qui mico 7,800.00 7,800.00 | 7,800.00 7,800.00
far nacéutico

Suel do Administrador 6 600. 00 6 600.00 6600.00 | 6 600 00
servici os basicos 266003 | 276829 2,880.96 2,998 22

depreciaci ones nueblesy e 27102 27102 27102 27102

depreci aci ones E 183 33
conputaci 6n

un U DAD 54,067.84 | 5834530 | 6267322 | 67,247.41
OPERACI ONAL

GASTOS H NANCI EROS - - - -

UTI LU DAD ANTES 54,067.84 | 5834530 | 6267322 |67,247.41
I MPUESTOS

15% TRABAJ ADORES 8§ 110.18 875180 | 9400 98 10,087.11

UT U DAD DESPUES 45957.66 | 4959351 | 5327224 | 57,160.30
I MPUESTOS

20%I| MPUESTO A LA 9,191 53 9,918 70 10,654.45 | 11,432 06
RENTA

UTl U DAD GENERAL 36766.13 | 39,674.81 | 42617.79 | 45728 24

Not a: Estado de pérdidas y ganancias sin plan de narketing

Gréficos:

$50,000.00
$40,000.00
$30,000.00
$20,000.00
$10,000.00

UTILIDAD GENERAL

1 2 3 4

F gura# 51: uilidad gererd en ddlares del estado de perd das ganancias sinen el dan de marketi ng

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CL ENTES EN LA
FARMACI APAZM NO NARVAEZ DMQ 2015




Administrociéno

INSTITUTO TECNOLOG | CIZ bOiicas

farmacias
Cordillera

94

UTILIDAD GENERAL

X x °
o o o
o~ o~ o~

X

N

(o}

1 2 3 4

Figura# 52 uilidad general en porcentgjes del estado de perd das ganancias sinen el dan de
mar keting

VENTAS SIN PLAN DE MARKETING

$200,000.00
$180,000.00
$160,000.00

$ 140,000.00

VENTAS

Figura# 53 ventas proyectadas desde el afio 2015 al 2018en el estado de perdi das ganancias sinen el
pl an de narketi ng

Andlisis:
Se deter nina que el porcentgje de ventas increnmenta 6 23%cada afio, | o que
reflgja que el porcentgje es significativoparala “far nacia Paz mfio Narvaez”, pero
la conpetencia es muy alta por 1o que se requiere larealizacién del pan de

mar keting para un posicionamento adecuado dertro del nercado.
501 02 Ingresos no operaci onal es

La far nacia “Pazmfio Narvaez” no cuenta coningresos operacional es.

502 Qostos
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5.02 01 Qostos drectos

W ki pedia (2012) Los costos Drectos son “laadquisicion de productos y

servicios para el funcionamento dela empresa” Extraido: (17 de febrero del

2014) Dsponible (htp//es.wi kipedia org/ wki/ Coste_directo)

En este caso diferentes pedidos alos proveedores de lafar nacia Pazmio

Nar véaez.

Los costos drectos hacen referencia con los gastos invertidos a realizar el plan

de narketing

INVESI ON DEL PRESUPUESTO DEL PLAN DE MARKETI NG

TABLA #42

VOLANTEO $500 $500

SPOT PUBLIATARIOTV $500 $6000
$100 $12

PAGA NA V\EB( Facebook)

CLORURO DE MAGNESI O $500 $6000
$150 $ 1800

LECHE DE SANDY

CONFERENC AS CON EL PERSONAL

(dependientes) PARA REAFI RMAR SU $20 $ 40

CONOCI MENTO

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CL ENTES EN LA
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$20 $40
CHARLAS PARA LA MEJORA DEL
SERM A O AL CLIENTE
TOTAL $14 392

Nota: presupuestotdd pararedizar d dan ce narketing enlafar nadia Paznifio Nrvéez

Andlisis: Pararealizar e plan de narketing seinvierte $14, 392 o cual

beneficiara alaFar nacia Paz mfio Narvaez ya que habra nmés acogida por 1os

clientes y unincrenentoen sus ventas.

ESTADO DE PERDI DAS Y GANANCI AS CON PLAN DE MARKETI NG

TABLA #43

ANO

2015

2016

2017

2018

VENTAS

176, 696. 09

205,388 72

238,740.57

277,508 23

PLAN DE MARKETI NG PARA H DELI ZAQ ON DE CL ENTES EN LA
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COSTO DE VENTAS 88,348 05 | 102 694.36 | 119 370.29 | 138 754. 12
UTI U DAD BRUTAEN | 8834805 | 10269436 | 119,370.29 | 138 754. 12
VENTAS
GASTOS DE VENTAS 9 165.24 10,000.19 | 1091121 | 11,905 22
Suel dos Dependientes 9 165.24 10,000.19 | 10,91121 | 11,905 22
UTI LU DAD NETA EN 79,182 81 | 9269417 | 108 459 07 | 126,848 89
VENTAS
GASTOS 17,514.38 | 17,439.31 | 17,551 98 | 17,669 24
ADM N STRATI VOS
Suel do 7,800. 00 7,800.00 | 7,800.00 7,800. 00
qui mcofar macéutico
Suel do Ad mi nistrador 6, 600. 00 6 600.00 | 6,600.00 6 600. 00
servicios basicos 2,660.03 276829 | 2 88096 2998 22
depreciaciones nueblesy | 27102 27102 27102 27102
enseres
depreciaciones E 183 33 - - -
conputaci 6n
UTI U DAD 61,668 42 | 75254.85 | 90,907.09 | 109 179 66
OPERACI ONAL
GASTOS H NANCI EROS - - - -
UTI LI DAD ANTES 61,668 42 | 75254.85 | 90,907 09

| MMUESTOS 109, 179.66
15% TRABAJ ADORES 9,250. 26 11,288.23 | 13 636.06 | 16, 376.95
UTI U DAD DESPUES 5241816 | 63966.63 | 77,271.03 |92 80271
| MPUESTOS

| MMUESTO ALA
RENTA 2015-2016: 20% | 10,483 63 | 1279333 | 19317.76 |27,84081
2017:25%
2018: 30 %
UTI U DAD GENERAL 41,934.53 51,173 30 | 57,953 27 64, 961 90

Not a: Estado de pérdidas y ganancias con plan de narketing.

GRAFI COS
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UTILIDAD GENERAL

$70,000.00
$ 60,000.00

$50,000.00
$40,000.00
$30,000.00
$20,000.00
$10,000.00
S-
1 2 3 4

F gura# 54: Uilidad generd en ddlares del estado de pérddas y ganancias desce el afio 2015 a 2018

UTILIDAD GENERAL

25%

24%

2 3

& 5
< <
o o
1 4

H gura# 55: Uilidad generd en porcertgje del estado de pérd das y ganancias desde el afio 2015 d
2018

VENTAS
$300,000.00
$250,000.00
$200,000.00
$ 150,000.00
$100,000.00
$50,000.00
S-
1 2 3 4

F gura #56: vertas proyectadas en el estado de pérd das y ganancias desce el afio 2015 d 2018,

Andlisis: Ainplenentar e pan de narketing existe un creci miento nat orio

dentro de la far nacia Pazm fio Narvaez, tomando en cuentalatasa de crecim ento
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de ventas 6 23%y la demanda insatisfecha de 10% por o que el nivel de ventas y

de uilidad seincrenenta satisfactorio dentro del mercado.
5.03 I NDI CADORES FI NACI EROS
50301 FLUJO DE CAJA

MASSONS, Joan(2010 - Li bro finanzas- pag 11) flyo de cgjaesla
acumul aci én neta de activos liqui dos en un periodo deter minado y, por lotantg,

constituye un ind cador importarte de laliquidez de una enpresa

TABLA #44
2015 2016 2017 2018
0 1 2 3 4
UTl U DAD 5,168 40 11,498 49 15336.08 | 19 233 66
COSTOS | MPUTADOS
DEPRECI ACI ON DE E 183 33
Co nput aci 6n
Depreciacion de nuebles y 27102 27102 27102 27102
enseres
FLUWJ O OPERACI ONAL 5622 75 11,769.51 | 15,607.10 19 504. 68
I NVERSI ONES - 14,392 00
ACTI VOS HJGCS
CAPI TAL DEL TRABAJO
FLUW O NETO - 1439200 | 562275 11,769.51 | 15607.10 | 19 504 68

Not a: descripcin de la cgja de fly o de | os afios proyectados

Anélisis: B andlisis del Hyo de caja deter nina que cada afio aunentala
utilidad general, la mna que setona nediante ladiferencia de uilidades en
cuanto al estado de perdidas y ganancias sin plan de nmarketing y sin gan de
mar keting es decir la gananciataal, tanbién nuestralainversion que presenta,

(laentrada y salida del dnero desde el afio 2015 hasta el 2018).

50302 TASA MN MA ACEPTABLE DE RENDI M ENTO (TMAR
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Navarro M(2012 Libro H nanzas operativas,- pag. 23) Deter mna que la Tasa
M ni ma Aceptable de Rendi miento es latasa de oportunidad en el nercado o
costo del capital, las fuentes que financian el proyecto pueden esperar obtener

para invertir su dnero.
T(MAR): Inf + TF+ RP + %i nversionista
T(MAR): 407+8 19 +569 +505
T(MAR): 23
T(MAR): 023%
Andlisis:

La tasa nini ma de rendini ento muestrala oportuni dad de creci niento dentro
del nercado, lafar nmaciaPaz mifio Narvaez tiene un promedio de 23 %l o cual es

favorabl e paralainversion.

50303 VALOR ACTUAL NETO

Monografias (2009) Hace referencia a val or presente de los ingresos y egresos

del fly o de fondo recuperado: http// www nonogr afias. contrabaj 0s 100/ g erd ci cs-

resueltos
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VAN $ 14 867.33

Andlisis:

H VAN per mte la val oracion financiera en el nmomento actual, lafar nacia
Pazmfio Narvéez, presenta $ 14, 867. 3310 que deter mna que el grado de liqui dez

es dtoyrentable en el mercado.

50304 LA TASAINTERNA DE RETORNO (TR

Hnancias Red (Juio 2014)la Tasa Irnterna de Retorno “es unindicador de la
rertabilidad de un proyecta que selee a mayor TIR nayor rentabilidad Por esta
razon, se utiliza para decidir sobre la aceptaci6n orechazo de un proyecto de

inversién. DOsponible (htp// www expansi on cond di cci onari o-econo m ca/tasa-i nter na- de-

ret orno)
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TR 2EE

503 05 PERI ODO DE RETORNO DE LAINVERSI ON (PHI)

Hnancias Red (Juio 2014)el Periodo de retorno de lainversion es un
“Instrunento que per mte nedir el pazo de tienpo que se requiere para que los

flujos netos DOsponible (htp// www expansi on cond di ccionari o-econo ni ca'tasa-i rterna- de-

retorno).

1 ANGS 8 MESES 28 O AS

Mediante e andlisis del periodo de retorno de lainversidn deter mnanos que

lo que seinvirtié para el Plan de Mrketing se recupera en 1 afio, 8 neses con 28

di as.

50306 DE EQUI LI BRI O

Monografias (enero 2009) Purto de equilibrio es el “estado de equilibrio entre

ingresos y egresos de una empresa”, en este caso a la Far macia Paz m fio Narvéez
D sponi ble: (htp// www nonografias. co nitrabaj 0s82 el - punt o- de-equili bri o el - punt o- de-

equilibriasht nh)
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Punto de equilibrio nmonetario: $110, 604. 54

Punto de canti dad: 225.35 dias

PUNTO DE EQUILIBRIO

$200,000.00

$180,000.00

$160,000.00

$140,000.00

$120,000.00 —

$100,000.00 — = — —

$80,000.00

$60,000.00

$40,000.00

$20,000.00
S_

0 50 100 150 200 250 300 350 400
Hgura#s7: Purto ce equililro dd afio 2015

5.03 07 RAZON COSTO BENEFIA O

Ecua financiera (2012) La relaci 6n beneficio/ costoes “unindicador que i de
el grado de desarrollo y bienestar que un proyecto puede generar a una

or ganizaci 6n”. Dsponible (http// www py mesfut uro conmcost obeneficia Ht nh)

ROB 264

Analisis:
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La razon costo beneficia deter mina que si e resultado es mayor que 1,
significa que los ingresos netos son superiores alos egresos netos. Se establece

que por cada ddlar se recupera 1,64 § 1o que refleja que el proyecto es rertable.

CAPI TULO M

6.011 MPACTO AMBIENTAL

H inpactoanbiental esel efecto que produce laactividad hunana sobre el
medio anbiente. En el caso del proyecto se ocupd vdantes cono sabe nos se
hace de papel y el papel sale de arboles por lotarnto si tuvo uni npact6 en el

medio anbiente

| mpri nair por i npri mir es uno de | os tant os atentados i nconscientes contra el
medioanbiente. En el caso de este proyectolas hojas volantes fueron i npresas en
papel nor nal. \eanos el camno que recorre el papel, desde que sontaados | os

arboles hasta que llega asu uso en este caso la publid dad

Una vez que los arbal es son talados yllevados ala naderera la nadera se
muel e hasta quedar des me nbrada en pequefios pedazos que son calentados en un
tanque con agua y productos qui mcos para producir trozos ind v dual es de

cel u osa que constituye la materia base de la que esta hecha el papel.
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Antes de que la pul pa sea calentada y secada, se agregan ala nezcla nateriales

cono a mdon y arcilla que le aorgan brillo yresistencia a papel.

Es decir desde el talado del &bad hasta el uso del papel blanqueado parala
publicidad de la Far macia Paz mifio Narvaez, este proyecto causo grani npacto

anbiental.

6.02 1 MPACTO SOC AL

H i mpactoserefiere alos efectos que laintervencion planteada tiene sobre la
conuni dad en general, es decir a cambio efectuado enla sociedad; En este caso
la sociedad vendria a ser directanente todo el personal que labora dentro de la

far nacia, sus proveedores, y de for ma indirecta sus consum dores.

En el personal ayudo encuanto alaintegraci 6n conoci nientq aut o eval uaci 6n
y esto dio cono resultado el conpromso de cada uno de los mienbros de la
far nacia para nejorar sus actitudes y sus responsabilidades laborales y con

| osco npafier os.

Referente alos proveedores es natable que si se mejora el anbiente social
interno, nejorara el nivel de ventas por lotantolos proveedores tendran nmés
pedidos y esto notable mente les beneficia, En cuanto alos clientes, nataran una
mej or atenci On por parte de los dependientes, promociones y descuent os en sus
conpras y untrabajo nas eficaz y organizado, loque les araera y seran clientes

satisfechos y frecuentes.
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Todo esto beneficiard alas personas en general tanto alos admnistrativos,
duefios proveedores, dependientes y dientes, 1o que hara que todos se sientan

satisfechos con la far nacia Paz mio Narvaez
6.031 MPACTO ECONOM CO

Estei npactoserefiere alarentabilidad que es la capacidad de producir o

generar un benefic o adicional sobre lainversion o esfuerzo realizado.

Tanbién lafactibilidad se refiere ala disponi bilidad de | s recursos necesarios
para llevar a cabo | os objetivos 0 netas sefial adas y ala viahilidad se aplica ala
idea o pfan que puede realizarse, el proyecto fue rentable porque se generd un
incremento en cuanto alas ventas por lotantotambi én alas ganancias, un

increnento mayor alainversion

Fue factie porque I os recursos que se ocuparon en el presente plan de
mar keting fueron faciles de obtener, y esto per nitidllevar a cobo I os obj etivos

planteados. En cuanto ala viabilidad, e panfuetota menterealizable y aplicable.

Per niti 6 analizar 1os proble mas ylas oportuni dades futuras, H andlisis
detallado facilito sd uci ones previas ala aparicion de los problemas, conforne se
realizaba el pan de Mrketing Asi ms o, per mtio descubrir oportuni dades
favorabl es que se hayan escapado en un anélisis previa Por lotanto en cuanto al

i npacto econdnicotuvo un anplioi npacto.

6.04 1 MPACTO PRODUCTI VQ
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H i mpact o productivo hace referencia alos benefici os y generar rentabili dad
econdmca dein proyecto. Los pronotores de estos proyect os suel en ser empresas

e individuos irnteresados en al canzar benefici os econdmicos para distirtos fines.

Es precisorecal car que, dado el nivel de prefactibilidad de este estudi o
conplenentarianente se requiri Opr of undi zaren detales financieros y sociaes a

finde dsmnuir nérgenes de riesgo para cual quier inversion fuura

Una vez realizado el proyecto se pudo ver que el msno benefid o en cuantoa
ciertos puntos, Ayuda ala consecuci 6n de objetivos, Mntiene la notivacion,
Aumentola creatividad, Esto en cuanto a que, las personas desarrdlan y uilizan

mej or el serntido comin. Todos trabajan conla nente nés abierta y creativa.

H presenta plan de narketing ayudd a nejorar tantolas relaciones entre | os
mi e mbros del equi po como entre los dferentes departanentos, S todas las piezas
de la cadena conocen sus funci ones, sus obyjetivos y cono llegar hasta el cs, se

trabajara de una manera mucho nés coherente y efiderte.

En el caso del proyecto hubo una producci 6n satisfact oria, ya que todos | os
recursos que se invirtieron tano econémcos y humanos tuvieron una producci 6n

creciene.
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Capituo M|

7.01 CONCLUSI ONES

O Respecto al capituol H plan de narketing per nmiti6 opti mzar la
posi ci 6n conpetitiva de la Far nacia Pazmio Narvaez, enlos dferentes
mer cados, favoreciendo la generaci én de nuevas ventas de product cs. Este trabaj o
respondi ¢ alos antecedentes, por tanto, este document g apoyo un analisis
adecuado de la situaci 6n, que describiralos problemas fundanentales vigentes en
la Far nacia en estudi g sus oportuni dades, asi como, los planes de acci 6n tan
necesari os para a canzar objetivos panteados.

0 En el capitudoll de acuerdo a andlisis del FODA realizado, se puede
observar quela Far nacia Paz nifio Narvaez presenta una dehbilidad de
reconoci niernto en el nercado far nacéutica

0 En el capitdo 111, Seestablecidla oferta yla de nanda enla Far nacia
Pazmfio Narvéez, nediante 266 encuestas realizadas, donde setonmd cono
referenciatres preguntas deter ninando asi que el 35. 46 %es de manda
insatisfecha, de este resutado setomd el 10%para la Far nacia Paz mifio Narvéez

0 En el capituol Vse establecen las estrategias para el dan de
mar keting las ms nas que son publid dad propaganda y pronociones, esto
enfocado en la busqueda de la diferenciaci 6n de los product os y servici os que

ofrece, nosdo por precios sinotamnbién por calidad.
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0 En el capituo V Se determi no el andlisis financiero, donde se olt uvo
cono respuesta que el plan de Mrketing fue productivo en el sertido que se
increnentdlas ventas y fortaleci6lai nagen y estructura de la
Far maci aPaz m fio Nar vaez.

O FHnal nente en el capitu oM se estableci 6 que habido uni npacto en el
anbitosocial, econémco y productivo, por 1o que se deter mna que el plan de
mar keting fue benefid oso, ya que éxito una natable nejoria dentro de la
eficiencia del personal yunincrenmento natorio de la wilidad general dentro de la

far nacia Paz mifio Narvaez

7.02 RECOMENDACI ONES

0 La recal ecci 6n de infor maci 6n adecuada, ayuda a la construcci on del
model o del servicio paralos nercados, sustertarael pan de narketing y

constituyo el pilar principal de las decisiones estratéd cas.
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0 Serecomenda ala Far macia Pazmfio Narvaez impl e nentar las
estrategias de narketing necesarias pararealizar el posicionamento dela
far nacia y de esta manera fortalecer sui nagen en e nercado y el reconocim ento
de sus product os.

0 Se recomenda que para proyecciones futuras, cubrir la nayor parte de
de manda i nsatisfecha

0 Contratar a un profesional y equi pos especializados en cuanto a
publicidad y propaganda constarte nente o por varias veces a afio con el fin de
mantener la conpetitivi dad

0 Es necesario mantener las estrategias arrgadas nediante le pan de
mar keting para nantenerse en el nercado de nanera conpetitiva

0 Realizar constante nente investi gaci ones de nercado para satisfacer
adecuadanente alos dientes yrecordar que lofundamental es la calidad del
servicio

7.03 ANEXOS

ENCUESTA

OBJETI VO Deter mnar e nivel de satisfacci 6n de los consum dores respecto ala
far nacia Paz mifio Narvéez con el fin de estald ecer nejoras enla ns na

1- ¢Acud delassiguentes far macias wsted prefiere?

Sana Sana( ) Quz Aeul () SuFarnacia Sanuels () Pazmiio Narvéaez ()
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2.- ¢Quales sonlas caracteristicas principales que debe tener sufar macia
preferi da?

Buena atencién al diente ()  Poductos de innovadores ( ) Descuentos ()
Precios Gonodos () Todas las anteriores ()

3.- Glifique wstedlos precios de las dferentes far maci as

Baj 0s Ve di os Atos

SANA SANA
CRUZ AZUL
SU FARMACI A
SAMUELS
PAZM NO
NARVAEZ

4. ¢Cada gue tie npo compra en una far naci a?

Darianente () senana nente( ) nensual nente ()

5-¢A adquirir ned camentos tuenfoque es drigi do a?:

Precios conodos “genéricos” ()  productos de calidad “comerciales” ()
6.- ¢ Ha consumdo enla far nacia Paz mifio Narvaez?

S () No ()

7.- ¢ Quando wsted acude alafar macia Paz nifio Narvéez la persona que lo
atiende le conunica de manera correcta de | os productos, descuentos y
pro nmoci ones que existen en ese no nento?

S () No ()

8- ¢Enlafarnmacia Pazmi fio Narvéaez encuentras todos los productos
requeri dos?

S () No ()

9.- Glifique lasatisfaccion d conprar alafarmacia Paz mfio Narvéez?
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1 My satisfecho

2 Satisfecho ()

3irsaisfecho

10.- ¢ Qué servicios le gustaria que sei nple nente dentro de lafar nacia?
Descuentos () Mdi caci 6n continda ( ) Tarjeta de descuentos ()

Pronociones ( )

11- ¢;Deter mne un promedio de consuno nensual en productos
far macéuticos?

1$-10$()  1$-205()  21$-50$()  51$- mas( )

RECETARIO

Hgura #57
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Hgura # 58

Hgura #59
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H gura # 60

7.04 REFERENCI AS BI BLI OGRAFI CAS
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Chttp// www proecuador. gob. ed/sect or 8 1/
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