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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto se elaboré con la finalidad de incrementar la rentabilidad
de sus ventas en la Farmacia PALLARES ubicada en el sector de Cotocollao, aqui se
detallan los inconvenientes que la empresa ha venido presentando en el mercado, a la
vez su problematica central que es el decremento de sus ventas, para poder dar una
solucidn a este problema se han establecido objetivos, estrategias y actividades que se
realizaran en el transcurso de la aplicacion del proyecto, para poder llevar a cabo con
las mismas es necesario que la empresa cuente con un presupuesto determinado para
poder financiar las adquisiciones necesarias y cumplir con las estrategias, el objetivo
principal que se busca cumplir con este disefio y evaluacion financiera de un plan de
marketing es incrementar el volumen de ventas y con ello también lograr que el nombre

de la Farmacia de esta empresa se fortalezca en este mercado.
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ABSTRACT

This project was developed in order to increase the profitability of its sales in the
PALLARES Pharmacy located in the geographic part of Cotocollao , here the problems
that the company has been taking place in the market , while its central problem is the
detailed decrease in sales , to provide a solution to this problem have been established
objectives, strategies and activities to be undertaken during project implementation , in
order to carry out these activities the company needs to have a budget determined to
finance the necessary acquisitions and fulfill the strategies, the main objective is to
comply with this design and financial evaluation of a marketing plan is to increase sales
volume and thus also make the name of the pharmacy of this strengthen business in this

market.
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CAPITULO |

1.01 Justificacién

En la actualidad existe un incremento significativo de competencia entre
diferentes empresas ya sea de productos o servicios, por esto los duefios de las
organizaciones deben estar alertas con las exigencias y expectativas del mercado; es de
vital importancia el uso de herramientas Utiles para alcanzar el éxito de una empresa, las
cuales tienen mas atraccion de clientes gracias a sus estrategias de negocio como son:
los descuentos, promociones, ofertas ,premios, etc.; de esta manera los clientes se

sienten beneficiados.

Cabe recalcar que la farmacia PALLARES fue creada empiricamente, es decir
nunca se realiz6 un estudio de mercado para ubicar el local, este es uno de los problemas

por los cuales la empresa ha presentado un decremento de sus ventas.

Bajo este aspecto es importante realizar un estudio de mercado acompafiado de
un disefio y evaluacion financiera de un plan de marketing para el crecimiento y
permanencia de un negocio en el mercado, por esta razon se hace significativo aplicar el

proyecto en la farmacia PALLARES, dado que en el sector de Cotocollao existe gran
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nivel de competitividad al existir farmacias de cadena como son Cruz Azul,

Econdmicas, Sana Sana, que se encuentran ubicadas a pocas cuadras.

“El marketing, mas que ninguna otra funcion de negocios, se ocupa de los
clientes, al crear valor y satisfaccion para los mismos que son el corazon de la filosofia y

la practica del marketing moderno” . (Cevallos, 2015)

“El crecimiento farmacéutico ecuatoriano aument6 a partir de la nacionalizacion
de la produccién de medicamentos que inici6 en el afio 2009. Desde entonces la
Corporacion se ha extendido enormemente. El volumen de ventas que se

ha generado por las licitaciones ha elevado a nuestra industria de pequefia o
media, a grande porque el negocio se ha multiplicado cuatro veces”, expresé Cid.

(Cevallos, 2015)

Una de las soluciones para mejorar los inconvenientes de la farmacia, es contar con
una administracion adecuada en el manejo de recursos, a la vez identificar factores que
determinen el plan de marketing a la farmacia, enfocado como una ventaja competitiva y
sea transformada en la estrategia corporativa de la empresa, que sirvan para dar a

conocer todas las bondades que la empresa ofrece a su publico.
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1.02 Antecedentes

La industria farmacéutica es un sector fuerte, se ha venido consolidando a lo
largo de los afios, mostrando que actualmente es una organizacion que mas
dinero genera a nivel mundial. EI marketing es un instrumento esencial para el
desarrollo empresarial sea este publico o privado. Algunos empresarios hoy en
dia eligen al marketing como el cerebro principal de la organizacion, es decir, el
mercadeo como comunmente se lo conoce en Latinoamérica, es el que mueve
tanto de manera positiva 0 negativa las ventas de una empresa sea esta bien o

mal desarrollada en el enfoque corporativo u organizacional. (Cevallos, 2015)

Segun Ruth Ramirez en su tesis titulada Plan de Marketing aplicado a la
farmacia Adrianita, ubicada en el sector de la Florida Norte D.M.Q, en la cual
tomo en cuenta como primer momento, la realizacion de un estudio de mercado y
el andlisis FODA, para poder determinar la competencia y buscar estrategias de
posicionamiento, como conclusion llegd a que el marketing es oportuno y

necesario para el crecimiento de las ventas en la farmacia (pag 107)

Segun Aida Masias en su tesis titulada Desarrollo de un Plan de Marketing

aplicado a la Farmacia Salud y Economia, ha visto necesario tomar en cuenta
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todos los procesos que consta el mercadeo estratégico, para de esta manera
optimizar actividades obteniendo mejores resultados en el manejo farmacéutico,
como conclusion llego a la realizacion de un Plan de Marketing, de este modo
generar mejores ganancias a la farmacia y posicionamiento en la mente del

consumidor. (pag 126)

Segun Marisela Villalba en su tesis titulada Plan de Marketing aplicado al
Botiquin San José ubicado en la parroquia Santa Catalina, vio necesario la
implementacion de estrategias de ventas, debido al incremento de la
competencia, para evitar falencias en el proceso, como conclusion llego a que
implementar un plan de marketing fue la mejor estrategia para incrementar las

ventas y cumplir con los objetivos de la empresa. (pag 115)

Con estos antecedentes la implementacién del proyecto contribuye con datos

positivos en beneficio de la organizacion interna y externa a los clientes.
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CAPITULO I

2.01 Ambiente Externo

También llamado Macro entorno “estudia elementos que son dificiles o imposibles
de controlar, por lo que la organizacion debe tener conocimiento de ellos para

aprovecharlos o en su defecto reducir su impacto”. (Gestiopolis, 2015)

2.01.01 Factor econémico

Es el entorno mas amplio en una empresa ya que puede afectar al poder de negocio
de la misma, y por otra parte incide en el comportamiento del consumidor en su

decision de compra.

2.01.01.01 Inflacién

La inflacion es una medida econdmica que indica el crecimiento generalizado de los
precios de bienes, servicios y factores productivos dentro de una economia en un

periodo determinado. (Debitoor, 2015)
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Tabla 1 Inflacion

Fuente: (El Banco Mundial, 2015)

Afos Inflacidn
2010 3,6%
2011 4,5%
2012 5,1%
2013 2,7%
2014 3,6%

INFLACION EN EL ECUADOR 2010-2014

2015 6
2014

2014

2013

2012 3,6%

2011

2010

2009

2008

Figura 1 Inflacion del Ecuador. Elaborado por: Iveth Pillajo

Fuente: (EI Banco Mundial, 2015)

Anélisis: Para el afio 2014 la inflacion ha aumentado significativamente,
representando a la farmacia una AMENAZA, ya que si aumentan los precios la demanda

disminuye y la empresa obtendra ventas bajas.
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2.01.01.02 PIB

El PIB es el valor monetario de los bienes y servicios finales producidos por una

economia de las empresas de cada pais en un periodo determinado. (Economia, 2015)

Tabla 2 PIB del Ecuador

Fuente: Informacién Estadistica Mensual BCE.

A0S PIB

2010 3.5%
2011 7.9%
2012 5.2%
2013 4.6%
2014 3.8%

2015

2014

2013

2012

2011

2010

2009

2008

PIB DEL ECUADOR

9,00%
8,00%
7,00%
6,00%
5,00%
4,00%
3,00%
2,00%
1,00%

0,00%

Figura 2 PIB. Elaborado por Iveth Pillajo

Fuente: Informacion Estadistica Mensual BCE.
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Andlisis: En los tres Gltimos afios ha existido variacion, lo que significa una

AMENAZA para la farmacia ya que no puede generar la creacién de mas sucursales, y

le tocaré realizar grandes gastos en la importacion de mercancias farmacéuticas debido a

que en el mercado Ecuatoriano la produccion es baja.

2.01.01.03 PIB Industria Farmacéutica

La constitucion Ecuatoriana garantiza el acceso a la salud y a los medicamentos; de

ahi la necesidad de contar con medicinas de produccion nacional de alta calidad para

sustituir las importaciones, tener el suficiente abastecimiento y un precio justo. (EKOS,

2015)

Tabla 3 PIB farmacéutico

Fuente: Informacién Estadistica Mensual BCE.

A0S PIB Farmacéutico
2010 69,50%
2011 79,80%
2012 81,99%
2013 93,74%
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2013,5

PIB FARMACEUTICO DEL ECUADOR 2010-2013

2013
2012,5
2012
2011,5
2011
2010,5
2010
2009,5
2009
2008,5

201393,749

1 2 3 4

B Aflos == P|B Farmacéutico

100,00%
90,00%
80,00%
70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%
10,00%
0,00%

Figura 3 PIB Industria farmacéutica. Elaborado por: Iveth Pillajo

Fuente: Informacion Estadistica Mensual BCE.

Andlisis: EI PIB Farmacéutico ha tenido un incremento continuo lo que representa

una OPORTUNIDAD a la farmacia ya que el duefio podra realizar inversiones para la

produccion y expandirse en el mercado ecuatoriano.

2.01.01.04 Tasa de interés activa

La tasa de interés es el precio del dinero o pago estipulado, por encima del valor

depositado, que un inversionista debe recibir, por unidad de tiempo determinado, del

deudor, a raiz de haber usado su dinero durante ese tiempo. (WIKIPEDIA, 2015)
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La tasa activa, es la que reciben los intermediarios financieros de los demandantes por

los préstamos otorgados. (WIKIPEDIA, 2015)

Tabla 4 Tasa de interés activa

Fuente: Informacion Estadistica Mensual BCE.

Afios Tasa de interés activa
2010 9,13%
2011 8,37%
2012 8,17%
2013 8,17%
2014 8,19%

TASA DE INTERES ACTIVA

2015 9,40%
2014

0,
2014 9,20%

9,00%
2013
8,80%

2012 8,60%

2011 8,40%
8,20%
2010
8,00%

2009 7,80%

2008 7,60%

Figura 4 Tasa de interés activa. Elaborado por: lveth Pillajo.

Fuente: Informacion Estadistica Mensual BCE.
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Andlisis: La tasa Activa es aquella con la que la empresa se provee de fondos ajenos,
en los tres ultimos afos se ha mantenido la tasa de interés, lo que resulta una
OPORTUNIDAD para la empresa ya que el interés que cobre el Banco cuando se

solicite un préstamo va hacer bajo.

2.01.02 Factor social

Son aquellas cosas que afectan a los seres humanos en su conjunto, sea en el lugar

espacio en el que se encuentren.

2.01.02.01 Poblacion

Cuando se trata de la poblacion humana de un determinado lugar, se suelen
utilizar muestras de la poblacidn, que es una representacion significativa de las
caracteristicas de una determinada poblacion, sirve para estudiar las
caracteristicas de una poblacion mayor o total. En este tipo de analisis, se suele

establecer un margen de error de hasta el 5 %. (Significados, 2015)
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Tabla 5 Poblacion ecuatoriana

Fuente: (INEC, 2015)

Poblacidn
Afos Ecuatoriana
2010 15.012.228
2011 15.266.431
2012 15.520.973
2013 15.774.749
2014 16.027.466
POBLACION ECUATORIANA
2015 16.200.000
2014 16.027.466000.000
15.800.000
2013 R
15.600.000
2012 o 15.400.000
2011 : ' 15.200.000
15.012.2 15.000.000
2010
14.800.000
2009 14.600.000
2008 14.400.000
1 2 3 4 5

Figura 5 Poblacién. Elaborado por lveth Pillajo.

Fuente: (INEC, 2015)

Analisis: En los ultimos cinco afios la poblacion ha incrementado, por lo que
representa una OPORTUNIDAD para la farmacia ya que va a existir mayor demanda,
con estos datos se puede realizar un estudio de mercado para brindar beneficios a la

comunidad.
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2.01.02.02 PEA

Es el conjunto de personas que, en una sociedad determinada, ejercen habitualmente
una actividad econémica o estan en aptitud de trabajar aunque se encuentren
momentaneamente sin ocupacién por causas ajenas a su voluntad. (Enciclopedia de la
politica, 2015)

Tabla 6 PEA del Ecuador

Fuente: (INEC, 2015)

A0S PEA

2010 6.436.257
2011 6.581.621
2012 6.701.014
2013 6.952.986
2014 7.194.521

PEA DEL ECUADOR

2015 7.400.000
2014 .194.52200.000
2013 7.000.000
2012 6.800.000
2011 6.600.000
2010 6.400.000
2009 6.200.000
2008 6.000.000

1 2 3 4 5

Figura 6 PEA. Elaborado por Iveth Pillajo.

Fuente: (INEC, 2015)
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Analisis: Al incrementar la PEA, se beneficiara la sociedad; ya que va a generar
fuentes de ingreso para los hogares, y satisfacer necesidades basicas como la salud,
ademas van a poseer poder adquisitivo para realizar sus compras en la farmacia

representando una OPORTUNIDAD hacia la misma.

2.01.02.03 Pobreza

Es una forma de vida que aparece cuando las personas carecen de los recursos
necesarios para satisfacer sus necesidades basicas. Esta condicion se caracteriza
por deficiencias en la alimentacion, por la falta de acceso a la asistencia sanitaria

y a la educacion. (WordPress, 2015)

Tabla 7 Pobreza

Fuente: (INEC, 2015)

ARNoS Pobreza
2010 0,61%
2011 10,01%
2012 1,88%
2013 3,27%
2014 5,75%
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POBREZA DEL ECUADOR

2015

2014

2013

2012

2011

2010

2009

2008

8,00%
6,00%
4,00%
2,00%
0,00%
-2,00%
-4,00%
-6,00%
-8,00%
-10,00%
-12,00%

Figura 7 Pobreza. Elaborado por lveth Pillajo.

Fuente: (INEC, 2015)

Andlisis: Debido a que la pobreza ha incrementado gradualmente, existe un alto

porcentaje de individuos que carece de lo basico y esencial como la salud, presentando

casos de desnutricion y anemia. Las organizaciones que generen utilidades cada afio

deberian implementar campafias de donacién de medicamentos para personas de baja

economia, por lo cual la escasez econémica representa una AMENAZA para la farmacia

ya que disminuye la demanda.
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2.01.03 Factor legal

Los factores legales hacen referencia a las normas que empresas nacionales como
internacionales tienen que pasar para incorporar sus operaciones en el pais, estas son

determinadas por el gobierno.

2.01.03.01 Ley organica de salud

CAPITULO Il DEL REGISTRO SANITARIO

Art. ...- El plazo de vigencia del Registro Sanitario se contara a partir de la época
de su concesion. Dicho registro podré re inscribirse por periodos iguales y con el
mismo numero asignado originalmente, en los términos establecidos en el

presente Reglamento. (Ediciones Legales, 2015)

CAPITULO V ESTABLECIMIENTOS FARMACEUTICOS

Art. 25.- La venta y/o dispensacion de medicamentos puede hacerse bajo las
siguientes modalidades: a) Receta médica; b) Receta especial para aquellos que
contienen psicotrdpicos o estupefacientes; y, ¢) De venta libre. (Aldaz, y otros,

2015)
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Art. 26.- El Ministerio de Salud Publica emitira las normas respecto a la receta
médica que seran de observancia obligatoria para todos los integrantes del

Sistema Nacional de Salud.

Art. 27.- La preparacion de formulas magistrales en farmacias debera ser

previamente autorizada por el Ministerio de Salud Publica. (Lexis, 2015)

2.01.03.02 Reglamento de control y funcionamiento de establecimientos

farmacéuticos

TITULO Il CAPITULO | DE LAS FARMACIAS

Art. 2.- Las farmacias son establecimientos farmacéuticos autorizados para la
dispensacion y expendio de medicamentos de uso y consumo humano,
especialidades farmacéuticas, productos naturales procesados de uso medicinal,

productos bioldgicos, insumos y dispositivos medicos, cosméticos, productos

dentales, asi como para la preparacion y venta de formulas oficinales y
magistrales. Deben cumplir con buenas préacticas de farmacia. Requieren para su
funcionamiento la direccidn técnica y responsabilidad de un profesional quimico

farmacéutico o bioquimico farmacéutico. (imaget.com, 2015)
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CAPITULO Il DE LA INSTALACION Y PERMISO DE FUNCIONAMIENTO

DE FARMACIAS

Art. 10.- (Reformado por el Art. 4 del Acdo. 0188, R.O. 569, 14-1V-2009).

Para la instalacién y funcionamiento de una farmacia el interesado obtendra el
permiso de funcionamiento presentando en la respectiva Direccion Provincial de
Salud lo siguiente:

a) Solicitud debidamente suscrita por el duefio o representante legal y el

profesional técnico responsable, por cuadruplicado, donde constaran los

siguientes datos: « Nombre del propietario o representante legal.
» Nombre, razdn social o denominacién del establecimiento.

« Cédula de ciudadania o identidad del propietario o representante legal del

establecimiento. « Ubicacion del establecimiento.
« Nombre del profesional quimicofarmacéutico o bioquimico-

farmacéutico responsable con titulo debidamente registrado en el Ministerio de

Salud Publica;

b) Plano del local, a escala 1:50, el mismo que debera tener un area minima de

cuarenta metros cuadrados;

c¢) Record policial del propietario, representante legal y profesional técnico
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responsable; y, d) Documentos que acrediten la personeria juridica. (Aldaz, y

otros, 2015)

Andlisis: El factor legal representa una OPORTUNIDAD para la farmacia ya que
cuenta con todos los reglamentos y documentacion vigente para su respectivo

funcionamiento.

2.01.04 Factor tecnolégico

Este factor esta en constante innovacion, de tal manera que aumenta la eficiencia y

eficacia de los procesos administrativos, procesos industriales, disefio, etc.

En el 2014, Ecuador mejord su posicionamiento en el indice de Disponibilidad de
Tecnologia (NRI) en red, ocupando, actualmente, el puesto 82 entre 144 paises

estudiados, segun Telecomunicaciones. (elcomercio, 2015)
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Tabla 8 Acceso al internet

Fuente: (elcomercio, 2015)

Lugar Acceso Internet

Hogar 45,10%
Pichincha 53,10%
Portatiles 9,80%

Usuarios que tienen acceso al internet en
distintos lugares
60,00%
53,10%

50,00% 45,10%
40,00%

30,00%

20,00%

9,80%
0,00%
hogar Pichincha portatiles

Figura 8 Uso de tecnologia. Elaborado por Iveth Pillajo.

Fuente: (elcomercio, 2015)

Analisis: La constante innovacidn tecnologica busca el bienestar del individuo y su
entorno, para la farmacia representa una OPORTUNIDAD ya que de esta manera ayuda
a mejorar la rapidez en la atencion al pablico en el momento de facturar y brindar

informacion a través de la publicidad.
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2.02 Entorno local

También denominado Micro entorno, esta referido a factores que pueden ser
controlables por parte de la empresa y para analizarlo se centrara en las cinco fuerzas

competitivas de Porter.

2.02.01 Fuerzas competitivas de Porter

El modelo de las cinco fuerzas de Porter es una herramienta de gestion desarrollada
por el profesor e investigador Michael Porter, que permite analizar una industria o
sector, a través de la identificacion y anélisis de cinco fuerzas en ella. (CreceNegocios,

2015)

2.02.01.01 Rivalidad frente a competidores

Generalmente la fuerza mas poderosa de todas, hace referencia a la rivalidad entre
empresas que compiten directamente en una misma industria, ofreciendo el mismo tipo

de producto. (CreceNegocios, 2015)

En la parroquia de Cotocollao en donde esta ubicada la Farmacia PALLARES; se
evidencia la competencia con otras que ofrecen su mismo servicio, ya que se
encuentran a pocos metros de la misma por ello existen varias posibilidades de que los

consumidores cambien facilmente de establecimiento.
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Farmacias Cruz Azul

farmacias farmacias
reruz azul. cruz azul

—————

llustracion 1 Farmacia Cruz Azul

Fuente: (Google, 2015)

Farmacias Cruz Azul, lera. Franquicia de farmacias del Ecuador, contribuyendo
a mejorar la salud de los ecuatorianos, es la cadena de farmacias #1 en ventas y
cobertura. Desde el afio 1996 el Grupo Difare fue la primera empresa que
propuso la idea a las farmacias de unirse para comprar en conjunto y obtener

mejores descuentos. (Cruz Azul, 2015)

Farmacias Sana Sana

lustracion 2 Farmacia Sana Sana

Fuente: (Google, 2015)
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Farmacias Sana Sana es una empresa orgullosamente ecuatoriana que cuenta con
mas de 400 locales en 70 ciudades de todo el Ecuador. El proposito es contribuir
con el mantenimiento y recuperacion de la salud y bienestar de la comunidad,

brindando una excelente atencion y la mejor variedad de productos que necesita,

entre medicinas, productos para bebés y cuidado personal. (sanasana, 2015)

Farmacias Econdmicas

llustracion 3 Farmacias Econdmicas

Fuente: (Google, 2015)

Farmacias Econdmicas, es una farmacia con un formato practico y amigable, que
puede estar presente en cualquier sector y en cualquier ciudad del Ecuador.
Creada en el afio 2002, basa los PILARES DE SU EXITO en el servicio y
excelencia en la atencion al cliente que lo da un personal comprometido, junto al
apoyo, capacidad y experiencia del farmacéutico, y la mistica de un equipo de
trabajo para cumplir la promesa de un slogan que anuncia Farmacias Econdémicas

"Siempre pensando en tu Ahorro". (Farmacias econémicas, 2015)
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Analisis: La presencia de las farmacias de Cadena, representan una AMENAZA para
las independientes ya que no posee los mismos beneficios que ofrecen a sus clientes. Por

lo que también disminuye su participacion en el mercado farmacéutico.

2.02.01.02 Peligro de entrada de nuevos competidores

Es poco probable que entren mas competidores de farmacias en donde se encuentra
la Farmacia PALLARES debido a que no existen mas cupos para la apertura de las
mismas, ya que es un sector comercial saturado, por ello representa una

OPORTUNIDAD para la empresa.

2.02.01.03 Peligro de introduccion de productos sustitutos

Empresas que producen o venden productos alternos a los de la industria.

En la farmacia PALLARES los productos sustitutos son los conocidos como
genericos que ayudan a combatir la enfermedad con un medicamentos similar al original
a un precio mas conveniente, causando el mismo efecto que el producto de marca ya sea

para enfermedades de mayor o menor impacto.
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Ademas tambien existen diferentes medicinas de origen natural, que muchas veces los
consumidores optan por ellos y son utilizados para sintomas o tratamientos leves. Entre

los mas conocidos se destacan los siguientes:

FUXION

FUJCION

llustracion 4 Fuxion

Fuente: (FUXION, 2015)

Fuxion ha evolucionado para ofrecer productos que provocan resultados Gnicos
en el cuerpo, gracias a la tecnologia propietaria y patentada de FuXion®.
Utilizan cerca de mil quinientos principios activos extraidos de alimentos
naturales y los combinan con nutrientes especificos frutales y vegetales que
actGan complementariamente y se potencian unos a otros; multiplicando las

bondades de cada principio en el organismo. (FUXION, 2015)
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HERBALIFE

llustracion 5 Herbalife

Fuente: (Google, 2015)

Herbalife es una compafiia global de nutricién, dedicada a la venta de productos
para el cuidado personal; destinados a promover calidad de vida y bienestar
general. A lo largo de sus mas de 34 afios de historia, Herbalife se consolido
como una empresa innovadora, ofreciendo productos con los mas altos
estandares de calidad, en mas de 90 paises, a través de una red de Asociados

Independientes. (Herbalife, 2015)

Andlisis: La entrada de nuevos productos sustitutos al mercado farmacéutico,
representa una AMENAZA para la organizacion, debido a que la poblacion se siente

atraida por la publicidad y deciden consumir lo natural.
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2.02.01.04 Poder de convenio de proveedores

Hace referencia al poder con que cuentan los proveedores de la industria para
aumentar sus precios. Por lo general, mientras menor cantidad de proveedores existan,

mayor serd su poder de negociacién. (CreceNegocios, 2015)

LA SANTE

La Sante

llustracion 6 La Santé

Fuente: (Google, 2015)

Desde hace 11 afios La Santeé tiene presencia en el mercado ecuatoriano. A partir
del afio 2006 La Sante Ecuador, se constituyd como empresa, con oficinas en las
ciudades de Guayaquil y Quito; se apoya en un centro nacional de distribucion
especializado para su operacion logistica a nivel nacional. Atiende directamente
a distribuidores, cadenas de farmacias, instituciones publicas y privadas. Cuentan
con una eficiente organizacién comercial con mas de 35 representantes de ventas
y promocién médica, por lo que ha permitido alcanzar el liderazgo en el mercado

ecuatoriano de genéricos. (Laboratorioslasanté, 2015)
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ECUAQUIMICA
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lustracién 7 Ecuaquimica

Fuente: (Google, 2015)

Durante estos 40 afios de existencia ECUAQUIMICA ha evolucionado hasta
convertirse en una de las principales empresas del Ecuador, siendo lider en cada
uno de los segmentos de mercado que participa a lo largo del pais. Este liderazgo
estd basado en el compromiso de todo el equipo humano que conforma
ECUAQUIMICA, esto permite que nuestros clientes, proveedores, colaboradores
y otras partes interesadas tengan la seguridad de que cuentan con una “Mano
Amiga” para alcanzar sus objetivos de una forma socialmente responsable. (Crear

Comunicacién, 2015)
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COMERCIOSA S.A.
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lustracion 8 Comerciosa S.A.

Fuente: (Google, 2015)

Ha trabajado durante méas de 25 afios en el sector farmacéutico ecuatoriano,
cubriendo la mayor parte del pais. Trabajando con oficinas desde Guayaquil y
Quito, con representantes a cargo de las visitas médicas, promocion y ventas de
productos. Cuentan con asesores médicos que se encargan sobre todo, de la

formacion y calificacion de los mismos. (Comerciosa, 2015)

DIFARE

aGp
DIFARE

llustracion 9 Difare

Fuente: (Google, 2015)

Es un conjunto de empresas de capital 100% ecuatoriano que desde 1984, han
impulsado el sector farmacéutico del pais a través de divisiones de negocio:

Distribucion, Desarrollo de Farmacias y Representaciones de Productos.
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Su labor en la Division de Distribucion les ha permitido alcanzar una cobertura
mayor a 3400 puntos de venta a nivel nacional, entre farmacias, sub-
distribuidores y mayoristas del canal farmacéutico y de consumo. (Dires S.A,

2015)

Andlisis: La Farmacia PALLARES tiene sus proveedores primordiales de diferentes
laboratorios como: Ecua quimica, La Santé, Comerciosa S.A., Difare S.A., los cuales le
brindan mas beneficios, al ser una farmacia de barrio ya que no adquiere productos en
grandes cantidades, por ello necesita realizar alianzas estratégicas con los proveedores
que permitan, por ejemplo, reducir los costos de ambas partes, representa una

OPORTUNIDAD para la farmacia.

2.02.01.05 Poder de convenio de los consumidores

Mientras menor cantidad de compradores existan, mayor sera su capacidad de
negociacion, ya que al no haber tanta demanda de productos, éstos pueden reclamar por

precios mas bajos y mejores condiciones. (CreceNegocios, 2015)

Analisis: La farmacia PALLARES al ser independiente no cuenta con diferentes

marcas de un mismo producto, por lo que los clientes prefieren a la competencia debido
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al posicionamiento en la mente del consumidor; poseen publicidad, descuentos,
promociones, etc. Las cuales son mas completas, de esta forma se convierte en una

AMENAZA para la organizacion ya que es una manera que disminuyan las ventas.

2.03 Andlisis interno

Una de las herramientas mas importantes para realizar dicho andlisis es la creada por

Michael Porter denominada Cadena de Valor.

2.03.01 Cadena de valor

La cadena de valor, propuesta por Porter, es considerada como uno de los
instrumentos mas ricos para el anlisis interno de la empresa. En sus
planteamientos considera que todas aquéllas actividades que incrementan la
utilidad del producto o servicio que va a recibir el cliente, generan valor.

(Elergonomista.com, 2015)

Identificaremos dos tipos diferentes de actividades: - Actividades primarias.
Las primeras estan relacionadas con la creacion fisica del producto, su venta 'y
los servicios posteriores a la misma - Actividades de apoyo. Aquellas actividades

que facilitan el desarrollo de las primarias. (Asqui, 2015)
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Figura 9 Cadena de valor. Fuente: (Emprendepymes, 2015)

2.03.01.01 Logistica interna

Recepcidn, almacenamiento y distribucion interna de los materiales empleados en la

fabricacion del producto. (Elergonomista.com, 2015)

4 N\ 4 N\
Descarga de los Procesos
camiones administrativos
J . J
:I N\ 4 N\
Verificaciones Control de calidad
J . J
1 \
Clasificacion,ubicacion Aprovisionamiento a
de mercacncias perchas
. J

Figura 10 Logistica interna. Elaborado por: Iveth Pillajo
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Analisis: La farmacia PALLARES si cuenta con una logistica interna adecuada para
el manejo de medicamentos e insumos médicos, convirtiendose en una FORTALEZA

para la empresa, ya que va a existir una adquisicion correcta.

2.03.01.02 Operaciones

Conjunto de tareas encargadas de la transformacion de los materiales en el producto

o servicio final. (Elergonomista.com, 2015)

EECEPCION MATERIAS
PEIMIAS

PEOVEEDOE, LOTE,
ETIQUETAITE

ALMACEN CTJA REMNTEMA

UBICACION

k4

. : RECHAZOS
VALIDACIOMN ANALITICA

ey DEVOLUCIONMNES
PROVEEDOR

ALMACEN

REGULADOR, PALETS

Figura 11 Operaciones. Elaborado por: lveth Pillajo
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Andlisis: Al realizar de manera organizada el proceso de recepcion de medicamentos
e insumos, existiran productos de calidad, ya que se aplica buenas practicas de
almacenamiento y distribucion que son primordiales para el bienestar de los clientes, las

operaciones en la farmacia representan una FORTALEZA.

2.03.01.03 Logistica externa

Recepcidn del producto terminado, almacenamiento del mismo y su distribucion a

los compradores. (Elergonomista.com, 2015)

IMICIO
Llega el cliente

Atencion al cliente

Tiene I NO

producto

Sl

Realiza la factura

Recibe el dinero

Entrega el producto

FIMN

Figura 12 Proceso de venta. Elaborado por Iveth Pillajo
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Analisis: Para la farmacia representa una DEBILIDAD ya que al momento de la
dispensacion y expendio de medicamentos no cuenta con variedad de marcas, ni precios

que se ajusten las necesidades del consumidor.

2.03.01.04 Marketing y ventas

Proporcionar un medio para que los compradores puedan adquirir el producto o
servicio e inducirles a comprar (a través de las variables como la publicidad, la

promocién o las relaciones publicas). (Elergonomista.com, 2015)

Andlisis: La farmacia Pallares no cuenta con la herramienta de marketing, resultando
ser una DEBILIDAD, por ello se deben implementar estrategias que ayuden a
establecer enfoque en los procedimientos comerciales, para mejorar el posicionamiento

en el mercado e incrementar la rentabilidad.

2.03.01.05 Servicios post-venta

Actividades desarrolladas para mantener o aumentar el valor del producto o servicio

una vez que éste ya ha sido vendido.
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Entre estas actividades se encuentran todos los servicios de garantias ofrecidos por

los fabricantes. (Elergonomista.com, 2015)

Andlisis: Para la farmacia el servicio post-venta representa una DEBILIDAD ya que
los fabricantes; al ser una empresa pequefia y que no realiza compras grandes no,

ofrecen garantias en lo que se refiere a insumos médicos.

2.03.01.02 Actividades de soporte

Sustentan a las primarias y suponen la participacion de los recursos humanos, los

insumos Y la tecnologia, por ejemplo. (Wordpress, 2015)

2.03.02.02.01 Aprovisionamiento o abastecimiento

Adquisicién de los factores que van a ser utilizados en el proceso productivo de
la empresa. En estos factores se consideran todos los inputs necesarios para el
funcionamiento de la empresa, es decir, desde las materias primas hasta la

maquinaria. (Elergonomista.com, 2015)
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Andlisis: En la farmacia PALLARES, en los dos ultimos afios no se ha realizado
compras de equipos de oficina por lo que estan desgastados en su mayoria resultando ser

una DEBILIDAD para la misma.

2.03.01.02.02 Desarrollo de la tecnologia

Conjunto de actividades encaminadas a la obtencion, mejora y gestion de las
tecnologias de la empresa, necesarias tanto para el producto en si como para los

procesos empleados en el mismo. (Elergonomista.com, 2015)

Andlisis: La farmacia PALLARES actualmente no cuenta con tecnologia de
innovacion por lo que su sistema de pedidos en ocasiones tiene fallas, y su proceso de

facturacion es lento, representado una DEBILIDAD para la empresa.

2.03.01.02.03 Recursos humanos

Consiste en el proceso de busqueda, seleccidn, contratacion y formacién de todo el

personal de la organizacién. (Elergonomista.com, 2015)
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Andlisis: El proceso de seleccion de personal lo realiza el gerente propietario, los
trabajadores no tienen cursos de capacitacion, mas bien su labor la realizan acorde a su
experiencia, tampoco les brindan incentivos, significando una DEBILIDAD para la

organizacion.

2.03.01.02.04 Infraestructura

Actividades que pueden englobarse en el concepto de administracién de la empresa.
En ella se incluye la planificacion, la organizacion, el control, las finanzas o la

contabilidad. (Elergonomista.com, 2015)

Analisis: La farmacia no cuenta con personal interno que tenga el control de la
contabilidad, sino; contratan a un asistente financiero que acude cada dos meses a
realizar el registro comercial. Convirtiéndose en una DEBILIDAD al realizar gastos

extras por su servicio.

2.03.02 Direccionamiento estrategico

Toda empresa disefia su direccionamiento estratégico, para el logro de sus objetivos y

metas planteadas.
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£y FARMACIA PALLARES

lustracion 10 Logo Farmacia Pallares.

2.03.02.01 Mision

Brindar calidad y agilidad en el servicio farmacéutico, orientados en las necesidades

de la comunidad, para contribuir en el bienestar de la misma.

2.03.02.02 Vision

Para el afio 2020 lograr satisfaccidn plena del cliente en sus expectativas,
ofreciéndole continuamente las mejores alternativas en precios y productos

farmacéuticos.

2.03.02.03 Valores organizacionales

Confianza: Brindan seguridad al cliente al momento de dispensar los medicamentos.

Servicio al cliente: Atienden de manera amable a toda clase de personas.
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Responsabilidad social: Comprometidos en brindar productos de calidad.

2.03.02.04 Jerarquia o estructura organizacional

Gerente- Propietario

(Duefio de la farmacia)

Gerencia
Comercial(Duefio de
la farmacia)

—

Fuerza de

Contabilidad

Supervisor(Independiente

(Asistente financiero de farmacia mas antiguo)

contratado)

[

Ventas(Duefio de la

Independiente farmacia)

Figura 13 Organigrama empresarial. Elaborado por: Iveth Pillajo

Actividades:

Gerente Propietario: Se encarga de supervisar a los jefes de area.

Esté enterado de cualquier anomalia que suceda en la empresa para poder solucionarla.

Atiende las quejas de los empleados, clientes y proveedores, por pequefias que sean.
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Establece los planes de desarrollo de la empresa.

Contabilidad: Programa, Organiza, dirige y controlar las actividades contables.

Supervisa la ejecucion de estados financieros.

Realiza acciones necesarias para garantizar que el sistema contable, cuente con las

autorizaciones legales para su funcionamiento y operacion.

Supervisor: Crea conciencia en sus colaboradores para que sea cada uno de ellos
los propios controladores de su gestion, actuando luego el supervisor como

intermediario de todos los objetivos planteados.

Independiente: Atiende y despacha medicamentos al publico en general, de acuerdo

la receta del médico, o productos de venta libre.

Clasifica y organiza en los estantes los productos farmacéuticos, segun el orden

preestablecido.

Atiende y orienta al publico, sobre la posologia de las medicinas solicitadas.

Recibe y verifica las medicinas que ingresan a la farmacia.

Verifica el listado de las medicinas y fechas de vencimiento
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Gerencia Comercial: lleva adelante al equipo de vendedores y lidera a los mismos.
Respalda y defiende las gestiones realizadas y acompafa al equipo en la ardua tarea de

vender y captar nuevos clientes.

Es justo y busca ser imparcial.

Fuerza de ventas: se determina la experiencia que se quisiera que el vendedor tenga,

para que ocupe el puesto.

Analisis: La estructura organizacional con la que cuenta la farmacia representa una
DEBILIDAD, ya que al no existir personal adecuado para cada cargo, los mismos
cumplen varias funciones, de esta manera no se sienten motivados con el clima laboral,

y en ocasiones tienen déficit en sus labores.
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2.03.03 Analisis financiero

A continuacion se realiza un analisis del estado de pérdidas y ganancias, el cual

detalla los ingresos y gastos de la misma respecto a cinco afios anteriores desde el 2010

hasta el 2014, con esto se busca evaluar la rentabilidad como la deficiencia en la gestion

administrativa para implementar estrategias que sirvan de mejora en la farmacia

PALLARES.

Tabla 9 Estado de Pérdidas y ganancias 2010

FARMACIA PALLARES

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
ENERO 2010-DICIEMBRE 2010

VENTAS
(-) COSTO DE VENTAS

UTILIDAD BRUTA EN VENTAS

(-) GASTO DE VENTAS

UTILIDAD NETA EN VENTAS

(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS

SUELDOS

SERVICIOS BASICOS

DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES
DEPRECIACION EQUIPO DE COMPUTACION
UTILIDAD OPERACIONAL

(-) GASTOS FINANCIEROS

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

() 15% TRABAJADORES

UTILIDAD DE IMPUESTO

(-) I.R.

UTILIDAD GENERAL

(-) 10% RESERVA LEGAL

UTILIDAD FINAL

$ 105.000,00
$70.260,00

$ 34.740,00
$ 4.050,00

$30.690,00
$ 1.380,00

$ 750,00
$330,00
$ 125,00
$ 175,00

$29.310,00
$ 0,00

$29.310,00
$ 4.396,50

$24.913,50
$3.737,02

$21.176,48
$2.117,64

$19.058,84

Nota: Estado de Pérdidas y Ganancias Farmacia Pallares. Elaborado por lveth Pillajo.

100%
66,91%
33,09%

3,86%
29,23%
1,31%
0,71%
0,31%
0,11%
0,16%
27,92%
0,00%
27,92%
4,19%
23,73%
3,55%
20,16%
2,01%
18,15%
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Tabla 10 Estado de Pérdidas y ganancias 2011

VENTAS $100.000,00 100%
(-) COSTO DE VENTAS $63.200,00 63,20%
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $36.800,00 36,80%
(-) GASTO DE VENTAS $2.220,00 2,22%
UTILIDAD NETA EN VENTAS $34.580,00 34,58%
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $2.800,00 2,80%
SUELDOS $1.600,00 1,60%
SERVICIOS BASICOS $900,00 0,90%
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES $ 125,00 0,13%
DEPRECIACION EQUIPO DE COMPUTACION $175,00 0,18%
UTILIDAD OPERACIONAL $31.780,00 31,78%
(-)JGASTOS FINANCIEROS $0,00 0,00%
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $31.780,00 31,78%
(-) 15% TRABAJADORES $4.767,00 4,70%
UTILIDAD DE IMPUESTO $27.013,00 27,01%
(-) I.R. $4.051,95 4,05%
UTILIDAD GENERAL $22.961,05 22,96%
(-) 10% RESERVA LEGAL $2.296,10 2,29%
UTILIDAD FINAL $20.664,95 20,66%

Nota: Estado de Pérdidas y Ganancias Farmacia Pallares. Elaborado por lveth Pillajo.
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Tabla 11 Estado de Pérdidas y ganancias 2012
FARMACIA PALLARES
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
ENERO 2012-DICIEMBRE 2012
VENTAS $103.000,00 100%
(-) COSTO DE VENTAS $ 65.000,00 63,10%
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 38.000,00 36,89%
(-) GASTO DE VENTAS $3.590,00 3,48%
UTILIDAD NETA EN VENTAS $34.410,00 33,40%
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $3.990,00 3,87%
SUELDOS $2.190,00 2,12%
SERVICIOS BASICOS $1.500,00 1,45%
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES $ 125,00 0,12%
DEPRECIACION EQUIPO DE COMPUTACION $175,00 0,16%
UTILIDAD OPERACIONAL $30.420,00 29,53%
(-) GASTOS FINANCIEROS $0,00 0,00%
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $30.420,00 29,53%
(-) 15% TRABAJADORES $ 4.563,00 4,43%
UTILIDAD DE IMPUESTO $25.857,00 25,10%
(-) I.R. $3.878,55 3,76%
UTILIDAD GENERAL $21.978,45 21,33%
(-) 10% RESERVA LEGAL $2.197,84 2,13%
UTILIDAD FINAL $19.780,61 19,20%

Nota: Estado de Pérdidas y Ganancias Farmacia Pallares. Elaborado por Iveth Pillajo.
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Tabla 12 Estado de Pérdidas y ganancias 2013
FARMACIA PALLARES
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
ENERO 2013-DICIEMBRE 2013
VENTAS $ 105.000,00 100%
(-) COSTO DE VENTAS $72.000,00 68,57%
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $33.000,00 31,43%
(-) GASTO DE VENTAS $3.000,00 2,86%
UTILIDAD NETA EN VENTAS $30.000,00 28,57%
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $4.000,00 3,81%
SUELDOS $2.375,00 2,26%
SERVICIOS BASICOS $1.500,00 1,42%
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES $ 125,00 0,11%
DEPRECIACION EQUIPO COMPUTACION $0,00 0,00%
UTILIDAD OPERACIONAL $26.000,00 24,76%
(-) GASTOS FINANCIEROS $0,00 0,00%
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $26.000,00 24,76%
(-) 15% TRABAJADORES $3.900,00 3,71%
UTILIDAD DE IMPUESTO $22.100,00 21,45%
(-) L.R. $3.315,00 3,21%
UTILIDAD GENERAL $18.785,00 18,23%
(-) 10% RESERVA LEGAL $1.878,50 1,82%
UTILIDAD FINAL $ 16.906,50 16,41%

Nota: Estado de Pérdidas y Ganancias Farmacia Pallares. Elaborado por Iveth Pillajo.
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Tabla 13 Estado de Pérdidas y ganancias 2014
FARMACIA PALLARES
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
ENERO 2014-DICIEMBRE 2014
VENTAS $107.000,00 100%
(-) COSTO DE VENTAS $70.000,00 65,42%
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $37.000,00 34,57%
(-) GASTO DE VENTAS $3.500,00 3,27%
UTILIDAD NETA EN VENTAS $ 33.500,00 31,30%
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $4.000,00 3,73%
SUELDOS $2.375,00 2,21%
SERVICIOS BASICOS $1.500,00 1,40%
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES $ 125,00 0,11%
DEPRECIACION EQUIPO COMPUTACION $ 0,00 0,00%
UTILIDAD OPERACIONAL $29.500,00 27,57%
(-) GASTOS FINANCIEROS $ 0,00 0,00%
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $29.500,00 27,57%
(-) 15% TRABAJADORES $4.425,00 4,13%
UTILIDAD DE IMPUESTO $ 25.075,00 23,43%
(-) L.R. $3.761,25 3,51%
UTILIDAD GENERAL $21.313,75 19,91%
(-) 10% RESERVA LEGAL $2.131,37 1,99%
UTILIDAD FINAL $19.182,38 17,92%

Nota: Estado de Pérdidas y Ganancias Farmacia Pallares. Elaborado por lveth Pillajo.

Tabla 14 Incremento ventas

Afos %

2010-2011 -4,76%
2011-2012 3%
2012-2013 1,94%
2013-2014 1,90%
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Figura 14 Crecimiento de ventas. Elaborado por Iveth Pillajo

Analisis: En el afio 2010-2011 la Farmacia Pallares obtuvo 4.76% negativo en ventas,
para el 2011-2012 incremento6 a 3%, del 2012-2013 aumento a 1.94%, en el 2013-2014,
crecid de 1.9%, por lo que es necesario implementar el proyecto, para incrementar la
rentabilidad en la misma, utilizando la herramienta del plan de marketing; de esta
manera se busca mejorar la acogida de los productos y posicionamiento en el mercado.

El crecimiento de ventas en los Ultimos cinco afos ha sido de 5.12%
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2.03.03.01 Analisis horizontal

El andlisis horizontal es la herramienta financiera que permite verificar la variacion

absoluta y la variacion relativa que haya sufrido cada cuenta de un estado financiero con

respecto de un periodo, a otro anterior. (K.Dussan, 2015)

Tabla 15 Analisis horizontal 2010-2011

Variacién Absoluta

FARMACIA PALLARES 2010 2011
VENTAS $105.000,00  $ 100.000,00
(-) COSTO DE VENTAS $ 70.260,00 $ 63.200,00
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $34.740,00 $36.800,00
(-) GASTO DE VENTAS $4.050,00 $2.220,00
UTILIDAD NETA EN VENTAS $30.690,00 $ 34.580,00
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $1.380,00 $2.800,00
UTILIDAD OPERACIONAL $29.310,00 $31.780,00
(-) GASTOS FINANCIEROS $0,00 $0,00
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $29.310,00 $31.780,00
() 15% TRABAJADORES $4.396,50 $4.767,00
UTILIDAD DE IMPUESTO $24.913,50 $27.013,00
() L.R. $3.737,02 $4.051,95
UTILIDAD GENERAL $21.176,48 $22.961,05
() 10% RESERVA LEGAL $2.117,64 $2.296,10
UTILIDAD FINAL $19.058,84 $ 20.664,95

Nota: Analisis Horizontal Farmacia Pallares. Elaborado por Iveth Pillajo.

Tabla 16 Variacién relativa 2010-2011

Ventas Netas -4,76
Costo Ventas -10,04%
Utilidad Bruta 5,92%
Utilidad Neta 12,67%
Utilidad Final 8,42%

-5000,00
-7060,00
2060,00
-1830,00
3890,00
1420,00
2470,00
$0,00
2470,00
370,50
2099,50
314,93
1784,57
178,46
1606,11

Variacién Relativa

-4,76%
-10,04%
5,92%
-45,18%
12,67%
102,80%
8,42%
0,00%
8,42%
8,42%
8,42%
8,42%
8,42%
8,42%
8,42%
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2
-3
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Figura 15 Variacién relativa 2010-2011. Elaborado por lveth Pillajo

Tabla 17 Andlisis horizontal 2011-2012

FARMACIA PALLARES 2011 2012 Variacién Absoluta

VENTAS $100.000,00 S 103.000,00 3000,00
(-) COSTO DE VENTAS $ 63.200,00 $ 65.000,00 1800,00
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 36.800,00 $38.000,00 1200,00
(-) GASTO DE VENTAS $2.220,00 $3.590,00 1370,00
UTILIDAD NETA EN VENTAS $34.580,00 $34.410,00 -170,00
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $2.800,00 $3.990,00 1190,00
UTILIDAD OPERACIONAL $31.780,00 $30.420,00 -1360,00
(-) GASTOS FINANCIEROS $ 0,00 $ 0,00 0,00
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $31.780,00 $30.420,00 -1360,00
(-) 15% TRABAJADORES $4.767,00 $4.563,00 -204,00
UTILIDAD DE IMPUESTO $27.013,00 $ 25.857,00 -1156,00
(-) I.R. $4.051,95 $3.878,55 -173,40
UTILIDAD GENERAL $22.961,05 $21.978,45 -982,60
(-) 10% RESERVA LEGAL $2.296,10 $2.197,84 -98,26
UTILIDAD FINAL $20.664,95 $19.780,61 -884,34

Variacion Relativa

3%
2,84%
3,26%

61,71%
-0,49%
42,50%
-4,27%

0%
-4,27%
-4,27%
-4,27%
-4,27%
-4,27%
-4,27%
-4,27%

Nota: Andlisis Horizontal Farmacia Pallares. Elaborado por lveth Pillajo.
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Tabla 18 Variacion relativa 2011-2012

Ventas Netas 3%
Costo Ventas 2,84%
Utilidad Bruta 3,26%
Utilidad Neta -0,49%
Utilidad Final -4,27%

Variacion Relativa 2011-2012

4% 3% 2,84% 3’26%

0% -~y

Ventas Netas  Costo Ventas Utilidad Bruta Utilidad/Neta Utili

-2% -0,49%
-3%
-4%

oo -4,27%
o (+]

Figura 16 Variacion relativa 2011-2012. Elaborado por Iveth Pillajo
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Tabla 19 Analisis horizontal 2012-2013

FARMACIA PALLARES 2012 2013 Variacion Absoluta  Variacién Relativa
VENTAS $103.000,00 $105.000,00 2000,00 1,94%
(-) COSTO DE VENTAS $ 65.000,00 $ 72.000,00 7000,00 10,76%
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 38.000,00 $33.000,00 -5000,00 -13,15%
(-) GASTO DE VENTAS $3.590,00 $3.000,00 -590,00 -16,43%
UTILIDAD NETA EN VENTAS $34.410,00 $30.000,00 -4410,00 -12,81%
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $3.990,00 $ 4.000,00 10,00 0,25%
UTILIDAD OPERACIONAL $30.420,00 $ 26.000,00 -4420,00 -14,52%
(-) GASTOS FINANCIEROS $0,00 $ 0,00 0,00

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $30.420,00 $ 26.000,00 -4420,00 -14,52%
(-) 15% TRABAJADORES $4.563,00 $3.900,00 -663,00 -14,52%
UTILIDAD DE IMPUESTO $25.857,00 $22.100,00 -3757,00 -14,52%
(-) I.R. $3.878,55 $3.315,00 -563,55 -14,52%
UTILIDAD GENERAL $21.978,45 $ 18.785,00 -3193,45 -14,52%
(-) 10% RESERVA LEGAL $2.197,84 $ 1.878,50 -319,34 -14,52%
UTILIDAD FINAL $19.780,61 $ 16.906,50 -2874,11 -14,52%

Nota: Analisis Horizontal Farmacia Pallares. Elaborado por Iveth Pillajo.

Tabla 20 Variacién relativa 2012-2013

Ventas Netas 2%
Costo Ventas 10,76%
Utilidad Bruta -13,15%
Utilidad Neta -12,81%
Utilidad Final -14,52%
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-5%
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Utili

-12,81%

-14,52%

Figura 17 Variacion relativa 2012-2013. Elaborado por lveth Pillajo

Tabla 21 Analisis horizontal 2013-2014

FARMACIA PALLARES 2013 2014

VENTAS $105.000,00 $107.000,00
(-) COSTO DE VENTAS $ 72.000,00 $ 70.000,00
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $33.000,00 $ 37.000,00
(-) GASTO DE VENTAS $3.000,00 $3.500,00
UTILIDAD NETA EN VENTAS $30.000,00 $33.500,00
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $4.000,00 $4.000,00
UTILIDAD OPERACIONAL $26.000,00 $29.500,00
(-) GASTOS FINANCIEROS $0,00 $0,00
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 26.000,00 $29.500,00
(-) 15% TRABAJADORES $3.900,00 $4.425,00
UTILIDAD DE IMPUESTO $22.100,00 $25.075,00
(-) I.R. $3.315,00 $3.761,25
UTILIDAD GENERAL $18.785,00 $21.313,75
(-) 10% RESERVA LEGAL $1.878,50 $2.131,37
UTILIDAD FINAL $ 16.906,50 $19.182,38

Variacién Absoluta

2000,00
-2000,00
4000,00
500,00
3500,00
0,00
3500,00
0,00
3500,00
525,00
2975,00
446,25
2528,75
252,87
2275,88

Variacién Relativa

1,90%
-2,77%
12,12%
16,66%
11,66%

0,00%
13,46%

13,46%
13,46%
13,46%
13,46%
13,46%
13,46%
13,46%

Nota: Analisis Horizontal Farmacia Pallares. Elaborado por Iveth Pillajo.

DISENO Y EVALUACION FINANCIERA DE UN PLAN DE MARKETING PARA INCREMENTAR LA
RENTABILIDAD EN LA FARMACIA PALLARES, UBICADA EN COTOCOLLAO, D.M.Q. 2015




cor0ILLERA : [ . "
f fcu:|m|n|slrcu:u:m
amacias
3

T

ECNOLOGICO SUFPERIOR
“CORDILLERA™

Tabla 22 Variacion relativa 2013-2014

Ventas Netas 2%
Costo Ventas -2,77%
Utilidad Bruta 12,12%
Utilidad Neta 11,66%
Utilidad Final 13,46%

Variacion Relativa 2013-2014

13,46%
14% 12,12% 11.66%

4% 2%

0%
g~ Ventas Netas Cost- Utilidad Bruta Utilidad Neta  Utilidad Final

o 2,77%

Figura 18 Variacion relativa 2013-2014. Elaborado por Iveth Pillajo

Andlisis: La Farmacia Pallares durante el 2010-2014 ha tenido variaciones en las
ventas, en el primer afio no tuvo buena etapa de crecimiento, siendo esta un porcentaje
negativo, mientras que en los en los afios posteriores si existio incremento debido a
cambios en volumen, al igual que costo en ventas, debido al aumento de las mismas,
esto ha beneficiado a la utilidad neta. En cuanto a la utilidad final se ve reflejado una

ganancia para la empresa en el Gltimo afio.
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2.04 Andlisis Foda

La matriz FODA es una herramienta de analisis que puede ser aplicada a cualquier
situacion, individuo, producto, empresa, etc., que esté actuando como objeto de estudio

en un momento determinado del tiempo. (matrizfoda.com, 2015)
La denominacion FODA significa:

- Fortalezas: todos aquellos elementos internos y positivos que diferencian al

proyecto de otros de igual clase.

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

el entorno y que una vez identificadas pueden ser aprovechadas.

- Debilidades: son problemas internos, que una vez identificados y desarrollando

una adecuada estrategia, pueden y deben eliminarse.

- Amenazas: son situaciones negativas, externas al programa o proyecto, que
pueden atentar contra éste, por lo que llegado al caso, puede ser necesario

disefiar una estrategia adecuada para poder evitar. (matrizfoda.com, 2015)
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Tabla 23 Analisis FODA

INTERNOS

FORTALEZAS(+)

DEBILIDADES(-)

* Logistica interna adecuada para el manejo
de medicamentos e insumos médicos

* Operaciones organizadas en el proceso de
recepcion de productos

* Empatia y confianza con sus vecinos de
generacion en generacion

* No cuenta con variedad de marcas, ni precios al
momento del expendio y dispensacion de
medicamentos

* La farmacia no cuenta con la utilizacién de la
herramienta de marketing

* Los fabricantes no ofrecen garantias respecto a
insumos médicos

* No se ha realizado compras de equipos de oficina por
lo que estan desgastados

* No cuenta con tecnologia de innovacidn por lo que el
sistema de pedidos en ocasiones tiene fallas

* Los trabajadores no tienen cursos de capacitacion, su

labor realizan acorde a su experiencia.
* Gastos extras por servicio, al contratar asistente

financiero
* No existe personal adecuado para la ocupacién de
cada cargo

EXTERNOS

OPORTUNIDADES(+)

AMENAZAS(-)

* Con el incremento de | PIB farmacéutico el
duefio podra expandirse en el mercado.

* La Tasa de Interés Activa se ha mantenido,
al solicitar un préstamo el interés va hacer
bajo

* Con el incremento de la poblacion existira
mayor demanda.

* La constante innovacion tecnoldgica
permite brindar informacion a través de la
publicidad a los clientes.

* Cuenta con proveedores que le brindan
beneficios ya que no realiza compras en
grandes cantidades.

* Con el incremento de la inflacidn, la demanda
disminuye y la empresa obtendra ventas bajas

* La produccion de mercancias farmacéuticas en el
Ecuador es baja por lo que le toca invertir a la farmacia
en importaciones.

* Presencia de farmacias de cadena,
ofrecen mayores beneficios a sus clientes

* Entrada de nuevos productos sustitutos
al mercado de origen natural.

* No existe variedad en marcas de un
mismo producto.

* Publicidad agresiva por parte de la competencia
* Al incrementar la pobreza disminuye la
demanda.

Nota: MATRIZ FODA FARMACIAS PALLARES. ELABORADO POR IVETH PILLAJO
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Analisis: Al concluir con el primer analisis FODA de la Farmacia Pallares; es
importante ejecutar de manera continua el mismo estudio durante el afio, para verificar

si se esta logrando o no las metas establecidas.

Se debe tener en cuenta que la organizacion va a poder actuar frente a situaciones
internas como las Fortalezas y Debilidades, de igual manera es importante tener en
cuenta gque no se puede actuar de manera directa frente a las condiciones externas;

Oportunidades y Amenazas

2.04.01 Matriz MEFI

Este instrumento para formular estrategias resume y evalla las fuerzas y
debilidades mas importantes dentro de las areas funcionales de un negocio y
ademas ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones entre dichas

areas. (miaulavirtual.com, 2015)
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Tabla 24 Matriz MEFI

CALIFICACION  |CALIFICACION PONDERADA

F3. Empatia y confianza con sus vecinos de
generacion en generacion

F1. Logistica interna adecuada para el 0,10 3 0,30
manejo de medicamentos e insumos
médicos
F2. Operaciones organizadas en el proceso 0,10 4 0,40
de recepcion de productos

0,15 4 0,60

D1. No cuenta con variedad de marcas, ni
precios al momento del expendioy
dispensacién de medicamentos

D2. La farmacia no cuenta con la utilizacion| 0,10 4 0,40
de la herramienta de marketing

D3. Los fabricantes no ofrecen garantias 0,05 3 0,15
respecto ainsumos médicos

D4. No se ha realizado compras de equipos| 0,05 3 0,15
de oficina por lo que estan desgastados

D5. No cuenta con tecnologia de innovacion por | 0,10 3 0,30
lo que el sistema de pedidos en ocasiones tiene

fallas

D6. Los trabajadores no tienen cursos de 0,10 4 0,40
capacitacion, su labor realizan acorde a su

experiencia.

D7. Gastos extras por servicio, al contratar | 0,08 2 0,16
asistente financiero

D8. No existe personal adecuado parala 0,13

ocupacién de cada cargo

Nota: MATRIZ MEFI FARMACIAS PALLARES. ELABORADO POR IVETH PILLAJO
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Andlisis: La Matriz MEFI muestra que las DEBILIDADES sobrepasan a las
fortalezas ya que en cuanto a la ponderacion es 2.11 y las FORTALEZAS tienen 1.30,
indicando que el ambiente interno no es favorable para ello se necesita aprovechar de
mejor manera los recursos, que cubran las necesidades de la organizacion, de esa forma

se busca disminuir las debilidades, para obtener mejores resultados.

2.04.02 Matriz MEFE

La matriz de evaluacion de los factores externos permite a los estrategas resumir y
evaluar informacion econémica, social, cultural, demogréafica, ambiental, politica,

gubernamental, juridica, tecnolégica y competitiva. (Blogger, 2015)
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Tabla 25 Matriz MEFE

PESO |CALIFICACION CALIFICACION PONDERADA
01. Con el incremento del PIB farmacéutico el duefio | 0,10 4 0,40
podra expandirse en el mercado.
02. La Tasa de Interés Activa se ha mantenido, al 0,10 3 0,30
solicitar un préstamo el interés va hacer bajo
03. Con el incremento de la poblacion existird mayor | 0,10 4 0,40
demanda.
04. La constante innovacidn tecnolégica permite 0,05 2 0,10
brindar informacion a través de la publicidad a los
05. Cuenta con proveedores que le brindan beneficios [ 0,05 4 0,20
ya que no realiza compras en grandes cantidades.
Al. Con el incremento de la inflacidn, la demanda 0,10 3 0,30
disminuye y la empresa obtendra ventas bajas
A2. Al incrementar la pobreza disminuye la demanda. | 0,05 2 0,10
A3. La produccidn de productos farmacéuticos en el 0,05 3 0,15
Ecuador es baja por lo que le toca invertira la
farmacia en importaciones.
A4. Presencia de farmacias de cadena, ofrecen 0,10 4 0,40
mayores beneficios a sus clientes
A5, Entrada de nuevos productos sustitutos al 0,10 3 0,30
mercado de origen natural.
A6. No existe variedad en marcas de un mismo 0,05 4 0,20
producto.
A7. Publicidad agresiva por parte de la competencia 0,15 4 0,60

Nota: MATRIZ MEFE FARMACIAS PALLARES. ELABORADO POR IVETH PILLAJO
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Andlisis: En la tabla se demuestra que las AMENAZAS con una ponderacion de
2.05 superan a las OPORTUNIDADES de 1.40, siendo necesaria la creacién de nuevas
estrategias que ayuden a minimizar dichas amenazas, concentrarse en las oportunidades
que existen, explotarlas lo mas posible para que la organizacion se encuentre en buena

posicion del mercado.

Ademas se puede visualizar que la calificacion ponderada de la parte externa es
mayor con un total de 3,45 mientras que la parte interna es de 3.41, con estos resultados
debemos poner mayor énfasis en la Matriz de Evaluacion de factores externos sin dejar
de lado la Matriz de evaluacion de factores internas para el 6ptimo funcionamiento de la

farmacia.
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CAPITULO I

3.01 Andlisis del Consumidor

Este tipo de andlisis se hace tomando en cuenta gustos, preferencias, habitos y
actitudes que los consumidores tienen ante un producto y/o servicio. (Crece Negocios,

2015)

3.01.01 Determinacion de la poblacién y muestra

3.01.01.01 Muestra

Se designa al subconjunto de individuos de una poblacidn. Su objetivo primordial es
el de poder inferir propiedades, comportamientos, entre otras cuestiones de la totalidad
de la poblacion, por eso es que deben ser representativas de la misma. (Definicidnabc,

2015)
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La poblacion del sector de Cotocollao corresponde a 31263 habitantes, de los cuales
la PEA (Ocupacion plena), pertenece al 53%, y el promedio por hogar lo integran 3.78

personas. Con estos datos se procede a realizar el tamafio de la muestra.

31263*53%= 16569.39

16569.69/3.78= 4383.43= 4383 hogares

Datos:

n=tamafio de la muestra

e (error de muestra)= 7%

p (probabilidad de acierto)=0.5

q (probabilidad de fracaso)= 0.5

N (Tamafio de la poblacién)= 4383

K (Nivel de confianza)= 90%(1.65%)
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Férmula de muestra finita:
n:Kz* p * q * N
(€)>(N-1)] +K%p+q
n= (1.65)2~0.5~0.5 4383

(0.07)2(4383-1) |+ (1.65)2+0.5:0.5

n= 27225+ 0.25 « 4383
(0.0049.(4382) | +2.7225.0.25

n=  2983.179375
21.4718 |+0.680625

n=  2983.179375

22.152425

n=134.6

n= 135 encuestas
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3.01.01.02 Obtencion de la informacion.

Encuesta: “La encuesta es una técnica de recogida de datos mediante la aplicacion
de un cuestionario a una muestra de individuos. A través de las encuestas se pueden
conocer las opiniones, las actitudes y los comportamientos de los ciudadanos”. (CIS,

2015)

Andlisis: Las encuestas fueron realizadas a 135 personas del sector de Cotocollao,
que representan a una parte de individuos del total de la poblacion se pudo determiné
que existio una participacion mayoritaria de 77 mujeres, correspondientes al 57.03%, y
en menor cantidad de 58 hombres que concierne a 49.96%. Las mismas estuvieron
comprendidas en edades de 19 a 50 afios ya que poseen poder adquisitivo, para

satisfacer sus necesidades.

3.01.03 Analisis e interpretacion

“Es el proceso a través del cual ordenamos, clasificamos y presentamos los
resultados de la investigacion en cuadros estadisticos, en graficas estadisticas

elaboradas, con el propdsito de hacerlos comprensibles.” (Slideshare, 2015)
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Pregunta #1. Conoce usted la farmacia Pallares?

Tabla 26 Pregunta 1

|SI 80 59,25%

NO 55 40,74%
135 100%

Conoce usted la farmacia Pallares?

=S| BNO

Figura 19 Pregunta #1. Elaborado por Iveth Pillajo.

Anélisis: Las 135 encuestas, corresponde al cien por ciento de las cuales el 59.25%

conocen o han ingresado a la farmacia, mientras que el 40.74% no lo han hecho.
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Pregunta #2. En caso de necesitar productos para el cuidado de su salud acude?

Tabla 27 Pregunta 2

Farmacias: Sana Sana 31.11%
Econdmicas 25,92%
Pallares 22.22%

Cruz Azul 11.85%
Centro Naturista 8.88%
TOTAL 100%

En caso de necistar productos para el cuidado de
su salud acude a?

8,88%

= Sana Sana Economicas = Pallares = Cruz Azul = Centro Naturista

Figura 20 Pregunta #2. Elaborado por Iveth Pillajo.

Anélisis: Se observa que las personas en el sector de Cotocollao realizan méas
compras en la Farmacia Sana Sana, teniendo un 31.11%, seguida de las Econémicas con
un 25.92%, en tercer lugar se encuentra la Pallares correspondiente a un porcentaje de

22.22%, las Cruz Azul poseen 11.85% de preferencia y por ultimo los centros naturistas
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con un 8.88%. Al enfocarnos en la Farmacia Pallares tiene un bajo nivel de aceptacion
en el sector debido a falta de surtido de productos, descuentos, etc. Es por ello que es
necesario implementar el uso de la herramienta del marketing para incrementar su

rentabilidad frente a la competencia.

Pregunta #3. Por qué compra en la farmacia Pallares?

Tabla 28 Pregunta 3

|Accesibi|idad

ISurtido de productos

lProfesionaIidad
TOTAL

Por qué compra en la farmacia Pallares?

0

= Accesibilidad Surtido de productos = Profesionalidad

Figura 21 Pregunta #3. Elaborado por lveth Pillajo.
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Anélisis: De las 135 encuestas se pudo determinar que 30 personas son las que
realizan compras en la Farmacia Pallares, mientras que las 105 restantes no lo han hecho
solo conocen o han ingresado a realizar alguna consulta sobre productos a la misma la

razon por la que acuden es la accesibilidad.

Pregunta #4. Considera que el personal de la Farmacia Pallares esta capacitado?

Tabla 29 pregunta 4

50/62.5%

Considera que el personal de la Farmacia
Pallares esta capacitado?

= NO = 5]

Figura 22 Pregunta #4. Elaborado por lveth Pillajo.
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Analisis: Con respecto a las 135 encuestas las 80 corresponden a que si conocen o
han ingresado a la farmacia, por lo que las mismas han considera con 62.50% a el
personal de la Farmacia Pallares que no esta capacitado, y el 37.50 que si esta

capacitado.

Pregunta #5. Con qué frecuencia acude a la farmacia Pallares a adquirir un

producto?

Tabla 30 Pregunta 5

|Una vez por semana 7 23,33%

lUna vez al mes 18 60,00%

|Dos 0 mas veces al mes 5 16,66%
TOTAL 30 100%

Con que frecuencia acude a la farmacia Pallares
a adquirir un producto?

60,00%

® Una vez por semana Una vez al mes ® Dos o mas veces al mes

Figura 23 Pregunta #5. Elaborado por lveth Pillajo.
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Anélisis: El andlisis se lo realizé en base a las 30 personas correspondientes al 100%
que si compran en la farmacia Pallares de ellas un 60% lo realizan una vez al mes, un

23.33% una vez por semana y 16.66% dos 0 mas veces al mes.

Pregunta #6. Cuanto es el gasto promedio que tiene en medicinas el hogar al

mes?

Tabla 31 Pregunta 6

|Veinte y cinco ddlares 55.55%

ICincuenta dolares 33.33%

|Setenta y cinco dolares 11.11%
TOTAL 100%

Gasto promedio en medicinas del hogar al mes

= Veinte y cinco dolares Cincuenta dolares m Setenta y cinco ddlares

Figura 24 Pregunta #6. Elaborado por lveth Pillajo.
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Analisis: Se pudo determinar que el gasto promedio en medicinas del hogar al mes
es por lo general de $25, seguido de $50 en familias conformadas por més de tres
personas y un consumo de $75 el cual corresponde a 11.11% en familias que deben
costear medicinas para enfermedades cronicas como diabetes, epilepsia siendo las mas

frecuentes.

Pregunta #7. Cudl es el grado de satisfaccion con los precios que tiene la
farmacia Pallares?

Tabla 32 Pregunta 7

Satisfactorio

Grado de satisfaccion con los precios que tiene
la farmacia Pallares.

= Satisfactorio Insatisfactorio

Figura 25 Pregunta #7. Elaborado por: Iveth Pillajo.
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Analisis: Para poder analizar el grado de satisfaccion con los precios que tiene la
farmacia Pallares se utiliz6 las 30 personas que si han realizado compras en la misma
para lo cual el 60% de la parte representativa se encuentra insatisfecho, mientras que el

40% est4 satisfecho.

Pregunta #8. De las siguientes opciones califique la Atencion al Cliente de la

farmacia Pallares.

Tabla 33 Pregunta 8

|Exce|ente 6,25%

31,25%
43,75

18,75%
100%

De las siguientes opciones califique la Atencion
al Cliente de la farmacia Pallares

6.25%

m Excelente Buena ® Regular m Deficiente

Figura 26 Pregunta #8. Elaborado por: Iveth Pillajo.
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Analisis: En este punto se tomo en cuenta a las 80 personas que si conocen o han
ingresado alguna vez a la farmacia Pallares y se obtuvo en la calificacion de Atencion al
cliente como regular de 43.75% el porcentaje mas alto, seguido de buena con 31.25%,
deficiente 18.75% y excelente 6.25%, se deben implementar estrategias para poder dar

un buen servicio a la comunidad.

Pregunta #9. Al momento de adquirir un producto que caracteristica toma en

cuenta?

Tabla 34 Pregunta 9

|Ca|idad 28 20.74%

Servicio 42  31.11%

|Descuentos 65 48.14%
TOTAL 100%

Al momento de adquirir un producto que
carcteristica toma en cuenta?

m Calidad Servicio ® Descuentos

Figura 27 Pregunta #9. Elaborado por: Iveth Pillajo.
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Anélisis: En el sector de Cotocollao la poblacion ha elegido como caracteristica
principal al momento de adquirir un producto a los descuentos con un 48.14%, seguido
de servicio 31.11% y finalmente la calidad 20.74% siendo subjetiva ya que depende del

punto de vista de cada persona.

Pregunta #10. De las siguientes opciones cudl considera la mejor opcién para

atraer clientes?

Tabla 35 Pregunta 10

|Redes Sociales 44,44%

27,40%

19,25%

8,88%
100%

Mejor opcion para atraer clientes

® Redes Sociales ™ Promociones  ® Hojas volantes Cufia Radial

Figura 28 Pregunta #10. Elaborado por: Iveth Pillajo.
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Andlisis: Las 135 encuestas han designado como mejor opcion para atraer clientes en
primer lugar a las redes sociales ya que en la actualidad es lo que se usa habitualmente
con 44.44%, seguido de promociones 27.40%, en tercer lugar hojas volantes 19.25% y
finalmente a cufia radial con 8.88%. Por lo cual se va a implementar publicidad

mediante redes sociales, promociones y hojas volantes.

Pregunta #11. Cada que tiempo recomendaria que se realice una
reinauguracion de las farmacias?

Tabla 36 Pregunta 11

Cada seis meses 46 34,07%

lUna vez al afio 89 65,92%
TOTAL 135 100%

Cada que tiempo recomendaria que se realice
una reinaugiracion de la farmacia?

65,92%

® Cada seis meses Una vez al afio

Figura 29 Pregunta #11. Elaborado por: Iveth Pillajo.
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Anélisis: Con los resultados obtenidos se pudo determinar que la reinauguracion en la
farmacia se la realizara una vez al afio representado en 65.92%, esto generara gastos
pero al mismo tiempo mayor acogida de clientes, En segundo lugar se encuentra cada

seis meses con 34.07%, en base a la recomendacion de la poblacion.

3.02 Oferta

“Cantidad de producto que una empresa esté dispuesta a vender durante un periodo de

tiempo determinado y a un precio dado”. (Enciclopediadeeconomia, 2015)

3.02.01 Oferta Historica

Son ventas respectivas a cinco afos atras de la empresa para poder determinar la

oferta actual y proyectar a un futuro.

Tabla 37 Oferta historica

Afos Porcentaje Oferta
2010 3,50% 658.033,93
2011 7,90%  681.900,45
2012 5,20%  740.391,37
2013 4,60% 781.003,55
2014 3,80% 818.662
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OFERTA HISTORICA

900000 781.003,55 818.662
68190045 740-39137

800000 658.033,93 /

700000

600000

500000

400000

300000

200000

100000

0 2010 2011 2012 2013 2014

Figura 30 Oferta histérica. Elaborado por: lveth Pillajo.

Anélisis: Se puede observar que la Oferta Historica ha venido incrementando desde
el 2010 hasta el 2014, la mayor parte poseen las cadenas farmacéuticas debido a que
poseen estrategias para atraer la atencion de los consumidores, muchas veces las ventas
se originan sin necesidad de un vendedor, en menor proporcion se encuentran las

independientes que con el tiempo van desapareciendo.
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3.02.02 Oferta Actual

Es la cantidad de productos farmacéuticos que las distintas organizaciones estan
dispuestas a ofrecer a distintos precios a los consumidores ya sean independientes o de

cadena.

Tabla 38 Oferta actual

Farmacias Mensual Anual Participacion
Sana Sana S 29.700,00 S 356.400,00 41,88%
Econémicas S 20.000,00 $ 240.000,00 28,20%
Pallares S 8.916,60 S 107.000,00 12,57%
Cruz Azul S 12.300,00 S 147.600,00 17,34%
TOTAL $ 851.000,00 100%
OFERTA ACTUAL
45,00% 4 L8
40,00%
35,00% 58 206
30,00%
25,00%
17,34%
20,00%
12,57%
15,00%
10,00%
5,00%
0,00%
Sana Sana Econdmicas Pallares Cruz Azul

Figura 31 Oferta actual. Elaborado por: lveth Pillajo.

DISENO Y EVALUACION FINANCIERA DE UN PLAN DE MARKETING PARA INCREMENTAR LA
RENTABILIDAD EN LA FARMACIA PALLARES, UBICADA EN COTOCOLLAO, D.M.Q. 2015



“CORDILLERA™

1 administracién
1 famacias
WeY -

80

Andlisis: En el sector de Cotocollao la oferta actual predominante es de las farmacias

Sana Sana con 41.88%, en segundo lugar las Econdmicas posee 28.20%, seguida de

Cruz Azul correspondiente a 17.34% corresponden a farmacias de cadena, finalmente

Pallares, es independiente por lo que tiene 12.57%, debido a que se encuentra en ultimo

lugar es necesario implementar estrategias de venta utilizando la herramienta de

marketing. La oferta calculada corresponde al 2015, que se tomd de acuerdo al monto de

ventas anuales respecto a cada organizacion, y el PIB general.

3.02.03 Oferta Proyectada

Se debe considerar la evolucion esperada de la provision del bien por parte de los

oferentes actuales o la entrada de nuevos proveedores en el mercado.

Tabla 39 Oferta proyectada

AiRos
2016
2017
2018
2019
2020

PIB

5%
5%
5%
5%
5%

Oferta
893.550
938.228

985.139,4
1.034.396,4
1.086.116,22
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Figura 32 Oferta proyectada. Elaborado por: Iveth Pillajo.

Analisis: Se puede visualizar que la oferta en un futuro de 5 afios va a incrementar, el

célculo se lo realiz6 tomando como referencia la media del PIB general del 2010 al 2014

correspondiente a 5% para el 2016 hasta el 2020.

3.03 Demanda

Cantidad de bienes o servicios gque las personas estan dispuesta a adquirir a un

determinado precio.
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3.03.01 Demanda Histérica

Son los bienes o servicios que los consumidores estaban dispuestos a adquirir hace 5

afos atras.
Tabla 40 Demanda histérica
Anos Porcentaje Demanda

2010 1,47% 1.224.155,85

2011 1,44% 1.242.419,41

2012 1,42% 1.260.571,64

2013 1.40% 1.278.729,60

2014 1,37% 1.296.886

DEMANDA HISTORICA
2015 1.320.000,00

2014
2014 .296.886 °0-000,00
2013 1.280.000,00
2012 1.260.000,00
2011 1.240.000,00
2010 1.220.000,00
2009 1.200.000,00
2008 1.180.000,00
1 3 4 5

Figura 33 Demanda histdrica Elaborado por: Iveth Pillajo.

Fuente: (IndexMundi, 2015)
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Analisis: Se puede observar que el promedio porcentual anual en el nimero de
habitantes ha incrementado cada afio, para determinar la demanda historica se utilizo el

porcentaje de tasa de crecimiento poblacional.

3.03.02 Demanda Actual
Es el gasto que los clientes estan dispuestos a consumir en la actualidad.

Tabla 41 Demanda actual

N=4.383 hogares « $25(Consumo promedio)= $109.575 mensual
$109.575.12 = $1.314.900 anual

Analisis: La demanda actual es 1.314.900 para este calculo se utilizo el consumo

promedio que tiene en medicinas el hogar al mes y la poblacién del sector Cotocollao

3.03.03 Demanda Proyectada
Es la perspectiva de las ventas de los productos de la empresa en un futuro préximo.

Tabla 42 Demanda proyectada

AiRos Porcentaje Demanda
2016 1,42% 1.333.572
2017 1,42% 1.352.509
2018 1,42%  1.371.714,62
2019 1,42% 1.391.193
2020 1,42%  1.410.947,94
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DEMANDA PROYECTADA

.371.71
7A-352.50
.333.57I
2 3 4

2021
2020
2019
2018

2017

201
2016
2015 I
2014
1

1.420.000

1.380.000

1.360.000

1.340.000

1.320.000

1.300.000

1.280.000

Figura 34 Demanda proyectada. Elaborado por: Iveth Pillajo. Fuente: (IndexMundi, 2015)

Andlisis: La demanda proyectada en un futuro de 5 afios va a incrementar, se calcul6

utilizando la media con respecto a la tasa de crecimiento poblacional del 2010 al 2014,

correspondiente al 1.42% para el 2016 hasta el 2020.

3.04 Balance Oferta-Demanda

El balance oferta-demanda corresponde a la resta de la oferta actual con la demanda

actual.

Tabla 43 Balance oferta-demanda

OFERTA-DEMANDA= DEMANDA INSATISFECHA

851.000 - 1"314.900 = -463.900
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Analisis: Para comprobar la demanda insatisfecha se utilizd varias preguntas de la

encuesta, tales como:

Tabla 44 Demanda insatisfecha

Pregunta #1 40,74%
Pregunta #2 77,76%
Pregunta #4 62,5%
Pregunta #7 60%
Pregunta #8 62,5%
TOTAL 303,5%
Media 60,70%

La venta anual actual de la Farmacia Pallares corresponde a $107.000 multiplicado

para 7.58%, que es la demanda insatisfecha, en condiciones normales la organizacién

vende 5. 12%, al aplicar el plan de marketing deben incrementar las ventas a 7.58%

debido a que en condiciones normales es 5.12% + el proyecto7.58%, obteniendo un

aumento en la comercializacion de 12.7%. Con esto se espera obtener un resultado de

$120.589 en ampliacion de ganancias de la empresa.

Determinar la demanda insatisfecha nos ayuda a conocer la situacion real de un

producto y de su ocupacién en el mercado, es necesario para la aceptacion del servicio

como del producto con el fin de mejorar el mismo de esta manera satisfacer la demanda

del mercado que se presenta “Se toma el criterio de Baca Urbina: de 0 a 10%”

(slideshare, 2015)
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En el presente proyecto se utilizo el 7.58% vy esta dentro del rango establecido, para que

sea mas realista.
Ademas en otras tesis como:

Meza Johanna en su tesis “PLAN DE MARKETING PARA FIDELIZACION DE
CLIENTES EN LA FARMACIA PAZMINO NARVAEZ DMQ 2015 Para determinar
la demanda insatisfecha Tomamos en cuenta algunas preguntas de la encuesta pregunta
1, 6 y 9 para determina la aceptacion por parte de los consumidores hacia la farmacia

Pazmifio Narvaez

Teniendo un promedio de 106,40% de lo cual la dividimos para el numero de preguntas
escogidas en este caso 3, lo que equivale al 35,46% de demanda insatisfecha, de este
porcentaje tomamos solo el 10% para la farmacia Pazmifio Narvéez, lo cual sera

aumentado a las ventas anuales.

Ramirez Ruth en su tesis” PLAN DE MARKETING APLICADO A LA FARMACIA
ADRIANITA UBICADA EN EL SECTOR DE LA FLORIDA, NORTE D.M.Q,
2014 Para determinar el porcentaje de la demanda insatisfecha utilizo preguntas de la
encuesta, siendo 52.41% del cual se tomo la cuarta parte dando un 15.60%,

correspondiente a 7.80% de incremento de ventas.
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CAPITULO IV

4.01 Ubicacién

Lugar actual donde se encuentra la farmacia Pallares.

?MMAC!A PALLARES

lustraciéon 11 Ubicacion de la farmacia

Fuente: (www.google.maps.com)

Informacion:

La Farmacia Pallares se encuentra ubicada en el sector de Cotocollao en las calles

Vicente Lopez OE52-91 Y Santa Teresa. Teléfonos: 2597464/ 2296636
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4.02 Matriz BCG

“Este modelo tiene como objetivo ayudar a las empresas a posicionar sus productos o

unidades de negocio en el mercado”. (Marketing News, 2015)

Se trata de una sencilla matriz con cuatro cuadrantes, cada uno de los cuales propone
una estrategia diferente para una unidad de negocio. Cada cuadrante viene representado

entre por una figura o icono. (Blogger, 2015)

ESTRELLA ——NTERROGACION——
N FARMACIA PALLARES

o
o
S
& ‘
3 Alta inversion y Alta equieren mucha inversién y su
g paggydnfmnhbﬂ/ d) participacién es nula/negativa
=
b
s é /. VACA PERRO
b > = o
§ ® o ‘ - ¢ 1
< ‘
g — . Baja\partici cos
Generan‘doﬂdades =
Ee oo ]

PARTICIPACION EN EL MERCADO

lHustracion 12 Matriz BCG. (google, 2015)

Analisis: En la actualidad la Farmacia Pallares se encuentra colocada en el primer
cuadrante, correspondiente a INTERROGACION ya que es un negocio con baja
participacion en el mercado, y requiere de grandes inversiones para mantenerse aunque
no provee de beneficios al mercado, como meta se espera obtener mayor rentabilidad
aplicando estrategias con el apoyo de la herramienta del marketing y un resultado de

crecimiento alto.
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4.03 Matriz FODA de Estrategias
Tabla 45 Matriz FODA de estrategias

FORTALEZAS(+)
F1. Logistica interna adecuada para el

manejo de medicamentos e insumos
médicos

F2. Operaciones organizadas en el
proceso de recepcién de productos

F3. Empatia y confianza con sus vecinos
de generacidn en generaciéon

DEBILIDADES(-)
D1. No cuenta con variedad de marcas, ni

precios al momento del expendio y
dispensacion de medicamentos
D2. La farmacia no cuenta con la utilizacién

de la herramienta de marketing
D3. Los fabricantes no ofrecen garantias

respecto a insumos médicos

D4. No se ha realizado compras de equipos
de oficina por lo que estdn desgastados

D5. No cuenta con tecnologia de innovacion por lo que
el sistema de pedidos en ocasiones tiene fallas

D6. Los trabajadores no tienen cursos de
capacitacion, su labor realizan acorde a su

experiencia.
D7. Gastos extras por servicio, al contratar

asistente financiero
D8. No existe personal adecuado para la
ocupacién de cada cargo

OPORTUNIDADES(+)
01. Con el incremento del PIB farmacéutico

el duefio podra expandirse en el mercado.
02. La Tasa de Interés Activa se ha

mantenido, al solicitar un préstamo el
interés va hacer bajo

03. Con el incremento de la poblacién

existird mavor demanda.
0O4. La constante innovacidn tecnoldgica

permite brindar informacidn a través de la
publicidad a los clientes.

05. Cuenta con proveedores que le brindan
beneficios ya que no realiza compras en
grandes cantidades.

(FO)

*En la dispensacion de productos entegar
con rapidez y valor agregado.(F1,
03,05)

*Moverse rapidamente hacia las
oportunidades de crecimiento en el
mercado(F2,01)

(Do)

* Realizar capacitaciones de medicamentos
nuevos que entren al mercado
farmacéutico.(D1,D6,01,04)

* Mejora continua en el stock de
medicamentos(D1,05)

AMENAZAS(-)
Al. Con el incremento de la inflacién, la
demanda disminuye y la empresa obtendra
ventas bajas

A2. Al incrementar la pobreza disminuye la
demanda.

A3. La produccién de mercancias farmacéuticas en
el Ecuador es baja por lo que le toca invertir a la
farmacia en importaciones.

A4. Presencia de farmacias de cadena,

ofrecen mayores beneficios a sus clientes
AS. Entrada de nuevos productos sustitutos
al mercado de origen natural.

A6. No existe variedad en marcas de un

mismo producto.
A7. Publicidad agresiva por parte de la

competencia

(FA)

* Elaborar un plan de marketing(F3,
A2,A4,A5)

(DA)

* Provocar la continua generacion de
conocimientos en los
trabajadores.(D7,D8,A6,A5)

* Mejora en el ambiente laboral(D6,A4)

Nota: MATRIZ FODA DE ESTRATEGIAS FARMACIA PALLARES. ELABORADO POR IVETH PILLAJO
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Andlisis: La Matriz FODA DE ESTRATEGIAS es una herramienta que se realiza
con el fin de formular destrezas para que la empresa tome decisiones adecuadas para
mejorar las fortalezas aprovechando las oportunidades, neutralizar las debilidades
teniendo presente las amenazas para reducir su impacto, y posicionarse de mejor manera

en el mercado de la competencia.

4.04 Matriz Cuantitativa de la Planificacion Estratégica

La MCPE es un instrumento que permite a los estrategas evaluar las estrategias
alternativas en forma objetiva, con base en los factores criticos para el éxito, internos y

externos, identificados con anterioridad. (Blogger, 2015)

ESTRATEGIAS:

1. Elaborar un plan de marketing.

2. Provocar la continua generacion de conocimientos en los trabajadores
3. Mejora en el ambiente laboral

4. Realizar capacitaciones de medicamentos nuevos que entren al mercado

farmacéutico.
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Tabla 46 Matriz MCPE

FACTORES CRITICOS PARA EL EXITO PESO| ESTRATEGIA 1 |[ESTRATEGIA 2|ESTRATEGIA 3| ESTRATEGIA 4
CA TCA CA TCA CA TCA CA TCA

FORTALEZAS(+)

F1. Logistica interna adecuada para el manejo

de medicamentos e insumos médicos 0,15 3 0,45 2 0,30 3 0,45

F2. Operaciones organizadas en el proceso de

recepcion de productos 0,10 3 0,30 2 0,20 3 0,30 3 0,45

F3. Empatia y confianza con sus vecinos de

generacion en generacion 0,20 4 0,80 4 0,80 4 0,80 3 0,60

DEBILIDADES(-)
D1. No cuenta con variedad de marcas, ni
precios al momento del expendio y

dispensacién de medicamentos 0,10 2 0,20 3 0,30 2 0,20 2 0,20
D2. La farmacia no cuenta con la utilizacién de

la herramienta de marketing 0,20 4 0,80 2 0,40 4 0,80 3 0,60
D3. Los fabricantes no ofrecen garantias

respecto a insumos médicos 0,10 2 0,20 2 0,20 2 0,20

D4. No se ha realizado compras de equipos de

oficina por lo que estan desgastados 0,05 2 0,10

D5. No cuenta con tecnologia de innovacion
por lo que el sistema de pedidos en ocasiones
tiene fallas 0,10 3 0,30 2 0,20 3 0,30
D6. Los trabajadores no tienen cursos de
capacitacion, su labor realizan acorde a su

experiencia. 0,15 4 0,60 4 0,60 4 0,60 3 0,45
D7. Gastos extras por servicio, al contratar

asistente financiero 0,10 2 0,20 4 0,20 4 0,20 2 0,20
D8. No existe personal adecuado para la

ocupacion de cada cargo 0,15 4 0,60 4 0,60 4 0,60 3 0,60

OPORTUNIDADES(+)
O1. Con el incremento del PIB farmacéutico el

duefio podra expandirse en el mercado. 0,10 4 0,40 3 0,30 3 0,30
O2. La Tasa de Interés Activa se ha mantenido | 0,10 4 0,40 3 0,30 2 0,20
0O3. Con el incremento de la poblacién existira

mavor demanda. 0,20 4 0,80 3 0,60 3 0,60

O4. La constante innovacidn tecnoldgica

permite brindar informacion a través de la
publicidad a los clientes. 0,20 4 0,80 2 0,40 2 0,40 3 0,60
O5. Cuenta con proveedores que le brindan

beneficios ya que no realiza compras en
grandes cantidades. 0,15 3 0,45 2 0,30 3 0,45

AMENAZAS(-)
Al. Con el incremento de la inflacién, la demanda
disminuye y la empresa obtendra ventas bajas 0,15 2 0.30 2 0.30 2 0.30

A2. La produccién de mercancias farmacéuticas en el
Ecuador es baja por lo que le toca invertira la

farmacia en importaciones. 0,15 3 0.45 2 0.30 3 0.45
A3. Al incrementar la pobreza disminuye la
demanda. 0,10 2 0,20 2 0,20 2 0,20

A4. Presencia de farmacias de cadena, ofrecen
mayores beneficios a sus clientes

0,15 4 0,60 3 0,45 3 0,45 3 0,45
AS5. Entrada de nuevos productos sustitutos al
mercado de origen natural. 0,15 3 0,45 3 0,45 3 0,45 3 0,45
A6. No existe variedad en marcas de un mismo
producto. 0,15 3 0,45 3 0,45 3 0,45 2 0,30
A7. Publicidad agresiva por parte de la
competencia 0,20 4 0,80 4 0,80 4 0,80 2 0,40
TOTAL 10,65 7,25 8,40 7,80

Nota: MATRIZ MCP FARMACIA PALLARES. ELABORADO POR IVETH PILLAJO
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Andlisis: La Matriz Cuantitativa de la Planificacion Estratégica muestra la mejor
opcidn a seguir en este caso la primera: Elaborar un plan de marketing ya que el Total
en la suma de las Calificaciones del Atractivo se muestra mayor en relacion a las otras

siendo de 10.65, la cual se va a desarrollar en beneficio de la Farmacia Pallares

Cabe recalcar que dicha matriz también muestra la tercera estrategia: Mejora en el
ambiente laboral, la cual podria ser utilizada en un futuro como complemento a la
anteriormente mencionada, la suma correspondiente al Total de la Calificacion del

Atractivo es 8.40.
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4.05 Formulacion de Estrategias-Objetivos.

N
¢ Elaborar un plan
de marketing. * Incrementar ventas
Estrategia # 1 Objetivo # 1
J
) )
o P r presenci
_ osee(!j prese ::a * Fidelizar clientes.
SUicick  enredes sociales. | ERTRETE
#1 Y, 1 Y,
\
¢ Difusién de la .
‘ F i3 Pall ¢ Atraer nuevos clientes
Subestrategla armacia Pallares SUbObjetiVO #
#2

2 J

e Fomentar el e Incentivar al personal

Subestrategia trabajo en equipo Subobjetivo #  interno
#3 3

Figura 35 Estrategias-objetivos. Elaborado por: Iveth Pillajo
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4.06 Plan de Marketing
Tabla 47 Plan de Marketing
ESTRATEGIA #1
Elaborar un plan de marketing.Bl
OBJETIVO #1
Incrementar ventasl
SUB-ESTRATEGIA/ACTIVIDAD #1
ePoseer presencia en redes sociales
ACTIVIDAD META INDICADOR DURACION PRESUPUESTO RESPONSABLE
# actualizaciones pagina web Mensual: $30 Iveth Pillajo
1.01 P4gina Web L # de visitas Todo el tiempo |Anual: $360 Gerente Propietario
Comunicacidn directa
con actuales y — —
. # actualizaciones Fan Page Mensual: $30 Iveth Pillajo
nuevos clientes. - . o
1.02 Fan Page # de seguidores Todo el tiempo [Anual: $360 Gerente Propietario
SUB-ESTRATEGIA/ACTIVIDAD #2
¢Difusion de la Farmacia Pallares
ACTIVIDAD META INDICADOR DURACION PRESUPUESTO RESPONSABLE
Reforzar la imageny |# de volantes realizados Mensual: $75 Iveth Pillajo
presenciadela  |# de volantes entregados Anual: $150
2.01 Volanteo ) Dos veces al mes
farmacia en el sector
de Cotocollao
# de muestras médicas Iveth Pillajo
. » Atraer nueva # de asistentes . 6 horas $800
2.02 Reinauguracion Una vez al afio
demanda.
2.03 Implementar # de promociones Todo el Mensual: $ 600 Iveth Pillajo
promociones en Fidelizar clientes # clientes satisfechos afio(fechas  |Anual: $4800 Gerente Propietario
fechas especiales especiales)
SUB-ESTRATEGIA/ACTIVIDAD #3
eFomentar el trabajo en equipo
ACTIVIDAD META INDICADOR DURACION PRESUPUESTO RESPONSABLE
) Mensual: $200 Gerente Propietario
3.01 Capacitaral Dos veces al
ersonal en servicio al Crecer como afio(Cada 6
p, profesionales # de reuniones Anual: $400 Auxiliares
cliente - meses)
# de clientes contentos
3.02 Incentivar a los 4 # de empleados Tres veces al Mensual: $ 70 Gerente Propietario
empleados por el Estimular a los 5o(Cada 4
cumplimiento de clientes internos # de metas cumplidas afio(Ca ? Anual: $ 210 Auxiliares
meses
metas

Nota: ESTRATEGIA #1 FARMACIA PALLARES. ELABORADO POR IVETH PILLAJO
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Analisis: La Matriz de actividades ayuda a relacionar acciones con responsables
para el desarrollo de cada una de ellas, con el objetivo de beneficiar a la empresa,
utilizando la estrategia que alcanzé mayor puntaje en este caso realizar un Plan de

Marketing con el fin de incrementar la rentabilidad en la farmacia.

4.06.01 Desarrollo plan de marketing

Su objetivo principal es el de incrementar la rentabilidad y atraer nuevos clientes.

4.06.02 Técnicas de Publicidad

“Conjunto de técnicas de comunicacién social con que se da a conocer un

producto o un servicio para que se consuma o utilice” (Enciclopedia Larousse).

En la publicidad existe divulgacion de noticias o0 anuncios de caracter comercial

para atraer a posibles compradores, espectadores, usuarios, etc. (Wordpress, 2015)

Las actividades que van ayudar al cumplimiento de la estrategia Plan de Marketing

son las siguientes:
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Pagina Web

En la actualidad existe un alto nivel del uso de internet; es por este motivo que se
realizd la creacion de una pagina web para que la Farmacia Pallares se comunique con
los clientes entre si, ademas de poner en conocimiento su filosofia empresarial a nuevos

consumidores, la misma estara disponible los 365 dias del afio.

€« C | [ editor.wix.com/html/editor/web/renderer/edit/abc71632-615f-4afa-b536-a2485712909fmetaSiteld =e7¢f2b3d-b999-411f-88e6-4acc 74665{98&editorSessio 1g | 4

oo P

X Crea un sitio WiX

Vicente Lopez OE52-21Y Santa Teresa
|| 0999480455/2597464/2296636

PAHIRES BASTIDAS RODRIGO FABIAN )
~  Quito-Ecuador

i FARMACK PATIARES

-

CI ?Ms P

ls’ o _
POB LI BUENESTAR DEIALCOMIMNDAD = -

llustracion 13 Pagina Web. http://djmaster22.wix.com/farmapallaresmedicom

Elaborado por: Iveth Pillajo, Fuente:(WIX, 2015)
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Fan Page

Se cred con el objetivo de definir las personas que comenten una publicacién, pulsen
‘Me gusta’ en ella, la comparten, responden a una pregunta que se haya planteado, o
dicen si asistiran 0 no a una invitacion de algun evento creado por la Farmacia Pallares,
se encuentra a disposicion en el Facebook ya que los individuos interacttian con

frecuencia esta red social, estara disponible los 365 dias el afio.

oo ] N
@55 Famacia Pallares . g i z 2 =
e - Actualizar estado | Anadir fotosivideo E Crear adlbum de fotos S RECOMENDADOS
Editar perfil e

Que /|
i Te damos a bienv... g & “..Q
i/ Uttimas noticias a ;I)A%AEB{Y‘ i
&) Mensajes S —— THDAY:
7 Eventos @ Piblico v o

APLICACIONE S PAGINAS SUGERIDAS Ver todas
LICAC S

. Juegos
Un dia como hoy

|48 Buscar amigos

@u’@ Farmacia Pallares ha actualizado su foto de portada
3 12 min

&3] Fotos
(& Toques
u Guardado

PAGINAS Instituto TecnolGgico Cordillera ITSCO

# Noticias de paginas Formacion académica - 11 697 Me gusta
I3 Descubrir paginas il Me gusta esta pagina

¥ Crear pagina

GRUPOS

3 Crear grupo

EVENTOS

T Crear evento

y Me gusta W Comentar Compartir

lHustracién 14 Pagina de Facebook. Elaborado por: Iveth Pillajo

Fuente: (Facebook, 2015)
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Volanteo

Permiti6 anunciar diferentes mensajes; de promociones y la fecha que se realizo la
reinauguracion de la Farmacia Pallares, en el sector de Cotocollao en la zona donde se
definié incrementar la presencia de la misma y por su puesto ventas. Es una publicidad a

bajo costo.

“ HABRA OBSEQUIOS DE

+~ MUESTRAS

DIR: VICENTE LOPEZ OES2-91 Y PR

A =t s el ) e el
llustracion 15 Volante

Elaborado por: Iveth Pillajo
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Reinauguracion: Se efectlo el 29 de Agosto del 2015 de 8:00 am a 14: pm, para esto se

realizaron las siguientes actividades:

1) Se adornd la Farmacia Pallares con globos de color azul; ya que su respuesta
emocional inspira fuerza-confianza, combinado con tono blanco representa
esperanza-creatividad, tuvo atraccion mayoritaria por parte del género Femenino.

se animd con musica.

==x>m

A
c
i
A
S

llustracion 16 Decoracion.

2) Ademas se obsequié muestras médicas como cremas (Clotrimazol+
Neomicina+Betametasona) TRIGENTAX de 5g, NIMESULIDA de 100mg,
POLVO PARA RECONSTITUIR sobrel.0g, (Paracetamol, Fenilefrina,
Cetirizina) FLUZETRIN tabletas, (Paracetamol, Loratadina) HISTALORAN

capsulas blandas gelatina pertenecientes a Laboratorios Chalver.
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lustracion 17 Muestras médicas

3) Para los nifios caritas pintadas, globos, dulces.

lustracion 18 Globos
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Se implemento6 promociones en fechas especiales tales como:

FEBRERO-SAN VALENTIN

EL 14 de Febrero por la compra de dos caja de preservativos FIVE + un gel

lubricante intimo K-Y y $2.00 adicional se obsequiara una caja de chocolates.

Promocion valida para mayores de 18 afios.

Para ello se realizé alianzas con proveedores de los laboratorios Roemmers y la
industria Johnson & Johnson, de esta manera distribuyen sus productos a menor precio,

la farmacia crea la promocidn, para que obtenga ganancias. Promocién limitada el mes

de Febrero.

Y

( LUBIFICANTE

hm LURIFICACRO INTIMA ﬂ.m,,,,
| PARA LUBRICACION o

(— T

SOLUVEL EMAGUA ‘ o

SOUwBtE INW I!lﬂ“
= .

umm DIS(IH(! 1 1 D6CRTO

SICURO Y| MWHTD It

TSTARNTE
TRANSPARINTE

NAO GORDUROSO _

NSO M %W
febmonfoboen RO
| PesoLiq/ Cort. e

50g

I s

£
-

lHustracién 19 Promocién San Valentin. (google, 2015)
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MARZO-DIA INTERNACIONAL DE LA MUJER

El 8 de Marzo se celebra el dia de la mujer, por la compra de un paquete de toallas
sanitarias nosotras+ un jabén intimo nosotras, y $1.00 adicional se obsequi6 una toalla

de aseo pequenia.

Para ello se realizd alianzas con proveedores de la importadora comercializadora
Dipor. S.A. Sancela, para que al momento de realizar pedidos por parte de la

organizacion nos dejen a bajos precios, asi promocionar y concebir ganancias.

(o
Nosotras
Naturaks

Jabon

INUMo
de uso cano
Muura/-'.‘

()
Nosotras
Waturahs

lHustracién 20 Promocién dia de la mujer. (google, 2015)
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MAYO-DIA DE LA MADRE

Se celebra el segundo domingo de Mayo cada afio, en esta fecha por cada compra de
una crema corporal nutritiva NIVEA+ Un jabon liquido para manos, $ 1.00 adicional se

obsequi6é un monedero artesanal.

Esto se logrd con la ayuda de alianzas con proveedores de NIVEA S.A y Colgate,
para que reduzcan costos de los productos de cuidado personal, de esta manera se hace
publicidad a su organizacion y la Farmacia gana en ventas, la promocion es limitada las

dos primeras semanas del mes de Mayo.

ICREMA CORPORAL
L Milk / e
ENutritiva “ | Aks pROTRORE g @

PIEL EXTRA SECA

iCon Aceite de Amendras

lHustracion 21 Promocién dia de la madre. (google, 2015)
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JUNIO-DIA DEL NINO Y NINA

El dia del nifio y nifia se festeja el primero de junio, en esta ocasion se realiz6 juegos
a los hijos de los clientes que realizaron compras de un monto minimo de $5 dolares
tales como: adivinanzas, trabalenguas, giro de la ruleta, Se obsequié premios sorpresa
(gomitas, huevo kinder, masmelos), pelotas pequefias y juguetes de goma. Promocién

valida la primera semana del respectivo mes.

B

Premio

Sorpresa

Premio "

e w

Sl Juguete
A’ -)‘ d.: hule

lHustracién 22 Promocidn dia del nifio. Elaborado por: Iveth Pillajo
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JUNIO-DIA DEL PADRE

El dia de los padres se celebra el tercer domingo del mes de Junio, se procedi6 a
realizar la siguiente promocién; por la compra de un enjuague bucal Listerine de 500ml
+ una caja de dos unidades Gillette prestobarba; $1.50 adicional se obsequi6 un jarro de
ceramica, esto se logré con la ejecucion de alianzas tanto de proveedores de Gillette

como de Johnson & Johnson, la misma realiza promociones y obtiene ganancias.

lustracién 23 Promocidn dia del padre.

Fuente: (google, 2015)
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SEPTIEMBRE-REGRESO A CLASES

El regreso a clases es muy especial ya que en cada nueva etapa se aprende mas, la
promocién que se realiz6 fue, por la compra de Vitamina C (Cebidn) + la compra de un

bloqueador solar SUNCARE, $1.50 adicional se obsequi6 una gorra.

Para ello se realiz6 alianzas con los proveedores de Siegfried y Mk, al momento de
hacer pedidos ellos descuentan a la Farmacia de esta manera se promocionaron sus

productos y genero ganancias a la misma.

lHustracién 24 Promocion regreso a clases.

Fuente: (google, 2015)
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En cuanto a Recursos Humanos se realizo lo siguiente:

Capacitar al personal en servicio al cliente.

En el transcurso del primer semestre los auxiliares asistieron a una capacitacion sobre
Préacticas adecuadas en la farmacia de la comunidad, promoviendo de esta forma el
servicio a la salud, con el objetivo de garantizar medicamentos de calidad a la poblacion

con conocimientos concretos.

lustracion 25 Seminario
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Incentivar a los empleados por el cumplimiento de metas.

El empleado que lleg6 a cumplir la meta establecida por el Gerente-Propietario tales

como:

Logros financieros.

Otorgue seguridad y confianza a los clientes.

Fue premiado con un juego de sdbanas, estos incentivos se basan en que la Farmacia es

independiente y no genera ganancias altas a diferencia de las de cadena.

lHustracién 26 Juego de sdbanas.
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Tabla 48 Presupuesto Plan Marketing

ACTIVIDAD V. MENSUAL V. ANUAL

Péagina Web $ 30,00| $ 360,00
Fan Page $ 30,00| $ 360,00
Volanteo $ 75,00| $ 150,00
Reinauguracion $ 800,00| $ 800,00
Promo_cmn en Fechas $ 600,00 | $ 4.800.00
Especiales

Cap(ftc_ltar al personal en $ 20000 | $ 400,00
servicio al cliente.

Incentivar a los

empleados por el $ 70,00 $ 210,00
cumplimiento de metas.

TOTAL $ 7.080,00

Nota: Presupuesto total Plan de marketing Farmacia Pallares. Elaborado por: Iveth Pillajo
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CAPITULO V

5.01 Ingresos

Los ingresos, en términos econdémicos, hacen referencia a todas las entradas
econdmicas que recibe una persona, una familia, una empresa, una organizacion, un

gobierno, etc. (Biblioteca Virtual, 2015)

5.01.02 Ingresos Operacionales

Son considerados las utilidades obtenidas por la venta de mercaderias; es decir, es la
diferencia establecida entre el precio de costo y el precio de venta. (VELASTEGUI,

2015)
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Tabla 49 Estado de Pérdidas y ganancias en condiciones normales
FARMACIA PALLARES
2015 2016 2017 2018 2019
VENTAS $112.478,40 $ 118.236,87 $ 124.290,60 S 130.654,28 $ 137.343,78
(-) COSTO DE VENTAS $ 73.583,37 $ 77.350,56 $ 81.310,91 $ 85.474,03 $ 89.850,30
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 38.89503 $ 40.886,31 $ 42.979,69 $ 45.180,25 $ 47.493,48
(-) GASTO DE VENTAS $ 363650 $ 3.77832 $ 3.92567 $ 4.07877 S 4.237,84
UTILIDAD NETA EN VENTAS $ 3525853 $ 37.107,99 $ 39.054,01 $ 41.101,48 $ 43.255,64
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 415600 $ 431808 S 4.48649 S 4.661,46 $ 4.843,26
UTILIDAD OPERACIONAL $ 31.102,53 $ 32.789,90 $ 34.567,53 $ 36.440,02 $ 38.412,38
(-) GASTOS FINANCIEROS S - S - S - S - $ -
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS  $ 31.102,53 $ 32.789,90 $ 34.567,53 $ 36.440,02 $ 38.412,38
(-) 15% TRABAJADORES $ 466538 $ 491849 $ 518513 $ 546600 $ 5.761,86
UTILIDAD DE IMPUESTO $ 26.437,15 $ 27.871,42 S 29.382,40 $ 30.97401 $ 32.650,52
(-)I.R. $ 396557 $ 4.180,71 S 4.40736 S 4.646,10 $ 4.897,58
UTILIDAD GENERAL $ 22.471,58 $ 23.690,71 $ 24.97504 $ 26.327,91 $ 27.752,94
(-) 10% RESERVA LEGAL $ 224706 $ 236907 S 249750 S 2.632,79 $ 2.775,29
UTILIDAD FINAL $ 20.224,42 S 21.321,63 S 22.47754 S 23.69512 $ 24.977,65
Nota: Estado de pérdidas y ganancias en condiciones normales Farmacia Pallares.
Utilidad Final
$24.977,65
$23.695,12
$ 25.000,00 $22.474,54
$21.321,63
$20,224,42
$ 20.000,00
$ 15.000,00
$ 10.000,00
$ 5.000,00
-
2015 2016 2017 2018 2019

Figura 36 Utilidad en condiciones normales. Elaborado por: Iveth Pillajo
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Anélisis de utilidad en condiciones normales: En el gréafico se puede observar que
la Farmacia Pallares del 2015 al 2019 la utilidad futura final o general va a aumentar

5.12% cada afio, en condiciones normales.

Ventas En Condiciones Normales
$ 130.654,73 5 137.344,25
$ 140.000,00 $1 03 g
$112.478,40 $ ,29
$ 120.000,00
S 100.000,00
$ 80.000,00
$ 60.000,00
$ 40.000,00
$ 20.000,00
$ 0,00
2015 2016 2017 2018 2019

Figura 37 Ventas en condiciones normales. Elaborado por: Iveth Pillajo

Anélisis de ventas en condiciones normales: El gréafico indica que las ventas en
condiciones normales del 2015 al 2019 incrementara 5.12% lo que significa un bajo
porcentaje a diferencia de las farmacias de cadena, por lo que se ve necesaria la
implementacién de un plan de marketing para aumentar la rentabilidad de la Farmacia

Pallares.
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5.02 Costos

Es el gasto econdmico que representa la fabricacidn de un producto o la prestacion de

un servicio. (definicion.html, 2015)

5.02.01 Costos Directos

Son los costos que directamente promueven la misién de la organizacion o del
proyecto que es ejecuta por este. Dichos costos frecuentemente se encuentran en las
actividades directas del proyecto para generar los ingresos o en alguna actividad

directa de la organizacion. (asesoriacalderon, 2015)
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Tabla 50 Inversion Plan de Marketing

ACTIVIDAD V. MENSUAL V. ANUAL

Pagina Web $ 30,001 $ 360.00
Fan Page $ 30,001 $ 360,00
Volanteo $ 7500] $ 150.00
Reinauguracion $ 800.00| $ 800,00
Promocionen Fechas | ¢ 600,00 | $ 4.800,00
Especiales

Capcttclltar al Personal en s 200,00 | 400,00
servicio al cliente.

Incentivar a los

empleados por el $ 70,00] $ 210,00
cumplimiento de metas.

TOTAL $ 7.080.,00

Nota: Presupuesto total Plan de marketing Farmacia Pallares.

Anélisis de inversion Plan de Marketing: En beneficio de la Farmacia Pallares se

invirtio $7.080 en un Plan de Marketing con el fin de incrementar ingresos a la misma,

atraer nuevos clientes y fidelizar los actuales.

DISENO Y EVALUACION FINANCIERA DE UN PLAN DE MARKETING PARA INCREMENTAR LA
RENTABILIDAD EN LA FARMACIA PALLARES, UBICADA EN COTOCOLLAO, D.M.Q. 2015



1 administracién

1 fomacias

SCORDILLERA® 115
Tabla 51 Estado de Pérdidas y ganancias aplicado Plan Marketing
FARMACIA PALLARES

2015 2016 2017 2018 2019
VENTAS $120.589,00 $ 135.903,80 $ 153.163,59 $ 172.61536 $ 194.537,51
(-) COSTO DE VENTAS $ 78.889,32 $ 88.90827 $100.199,62 $ 112.92497 $ 127.266,44
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 41.699,68 $ 46.99554 $ 5296397 $ 59.69039 $ 67.271,07
(-) GASTO DE VENTAS $ 363650 $ 377832 $ 3.92568 S 4.07878 S 4.237,85
UTILIDAD NETA EN VENTAS $ 38.063,18 $ 43.217,21 $ 49.03829 $ 55.61161 $ 63.033,22
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 431808 $ 448649 $ 4.66146 S 4.84326 $ 5.032,15
UTILIDAD OPERACIONAL $ 33.74509 $ 38.730,72 $ 4437683 $ 50.76835 S 58.001,07
(-) GASTOS FINANCIEROS $ - S - S - $ - S -
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 33.74509 $ 38.730,72 $ 44.376,83 $ 50.768,35 $ 58.001,07
() 15% TRABAJADORES $ 506176 $ 580961 $ 6.65652 $ 7.61525 S 8.700,16
UTILIDAD DE IMPUESTO $ 28.683,33 $ 32.921,11 $ 37.72030 $ 43.153,10 $ 49.300,91
() L.R. $ 430250 $ 493817 $ 565805 $ 647297 $ 7.39514
UTILIDAD GENERAL $ 24.380,83 $ 27.982,95 $ 32.062,26 $ 36.680,14 $ 41.905,78
(-) 10% RESERVA LEGAL S 243808 $ 279829 S 320623 S 3.66801 $ 4.190,58
UTILIDAD FINAL $ 2194274 $ 25.184,65 $ 28.85603 $ 33.012,12 $ 37.71520

Nota: Estado de pérdidas y ganancias aplicado Plan de Marketing Farmacia Pallares.
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Figura 38 Utilidad con plan de marketing. Elaborado por: lveth Pillajo

Analisis utilidad final aplicado Plan de Marketing: Mediante el gréafico se puede

observar que la utilidad final del 2015 al 2019 para la Farmacia Pallares va hacer mayor

una vez aplicado el Plan de Marketing, en relacion a la utilidad en condiciones

normales.
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Figura 39 Ventas con plan de marketing. Elaborado por: Iveth Pillajo

Analisis de ventas aplicado Plan de Marketing: En el gréafico se observa que las
ventas van a ir incrementando un 12.70% cada afio con el Plan de Marketing, siendo
positivo para la Farmacia Pallares ya que sus ingresos van a mejorar; a pesar de ser

independiente.
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CAPITULO VI

6.01 Indicadores Financieros

Son los datos que le que le permiten medir la estabilidad, la capacidad de

endeudamiento, el rendimiento y las utilidades de su empresa. (empresamia, 2015)

6.01.01 Flujo de Caja

Tabla 52 Flujo de caja

FLUJO DE CAJA
Afos: 0 2015 2016 2017 2018 2019
Conceptos:
Utilidad o Pérdida $ 1.909,25 S 4.292,24 |$ 7.087,22|$ 10.352,22 | S 14.152,83
Costos imputados
Depreciacién Muebles y Enseres $12500|$ 125,00 $125,00 $125,00 $125,00
Depreciacion Equipo Computacion $175,00 | $ 175,00 $175,00 | $ - S -
Gastos Financieros S - S - S - S - S -
Flujo Operacional 2209,24908( 4592,24166( 7387,21814( 10477,22397 14277831
Inversiones $ (7.080,00)| $ R - S - S - |8 -
Activos Fijos
Capital de Trabajo
Flujo Neto S (7.080,00)| S 2.209,25 | S 4.592,24 | § 7.387,22 |$ 10.47722 | $ 14.277,83

Nota: Flujo de Caja de 5 afios proyectados.

Analisis: En el Flujo de caja se puede observar que la utilidad varia cada afio, se
calculd mediante la diferencia entre la utilidad general del estado de resultados aplicado
plan de marketing y sin el plan de marketing, de los cinco afios proyectados(2015-2019),
ademas se muestra la inversion realizada que corresponde a el presupuesto para la

elaboracion del mismo. Obteniendo $37793.76 de ganancias.
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6.01.02 Tasa Minima Aceptable De Rendimiento (TMAR)

Es la rentabilidad que como minimo se desea obtener, hay que ver a la TMAR como
una barrera o nivel donde las alternativas de inversion que la superen pueden ser

tomadas en cuenta y desechadas las que no alcancen ese nivel minimo. (eltiempo,

2015)
Tabla 53 TMAR
TMAR Inflacién 4,14%
Tasa Financiera 8,06%
Riesgo Pais 10,35%
22,55%

Analisis: La oportunidad de crecimiento para la Farmacia Pallares es de 22.55%, nos

demuestra gque el proyecto es aplicable.

6.01.03 Valor Actual Neto

Es un método de valoracién de inversiones que puede definirse como la diferencia
entre el valor actualizado de los cobros y de los pagos generados por una inversion. (Unidad

Editorial Informacién Econdmica S.L, 2015)
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Tabla 54 Valor Actual Neto

Flujos netos VAN TIR

0| $ (7.080,00)| $ (7.080,00)| $ (7.080,00)
1| ¢ 2.209,25 | $ 1.802,73 | $ 1.327,98
2] ¢ 4.592,24 | $ 3.057,72 | $ 1.659,28
3% 7.387,22 | $ 4.013,66 | $ 1.604,44
4] $ 10.477,22 | $ 4.645,08 | $ 1.367,84
5% 14.277,83 | $ 5.165,30 | $ 1.120,47

$11.604,50 | $ -
|  vaN $ 11.604,50 |

Analisis: La valoracion financiera actual de la Farmacia Pallares es $11.604,50 es decir

que al ser un monto positivo posee rentabilidad.

6.01.04 Tasa Interna de Retorno (TIR)

La tasa interna de retorno (TIR) es el promedio anual de los rendimientos generados por

una inversién en un numero especifico de afos desde que se realiza la inversion.

(Howenespairiol, 2015)

Tabla 55 Tasa interna de retorno

Flujos netos VAN TIR
ol ¢ (7.080,00)| $ (7.080,00)| $ (7.080,00)
1 s 2.209,25 | $ 1.802,73 | S 1.327,98
2| S 4.592,24 | S 3.057,72 | $ 1.659,28
3| S 7.387,22 | S 4.013,66 | S 1.604,44
4| s 10.477,22 | S 4.645,08 | S 1.367,84
5| $ 14.277,83 | $ 5.165,30 | S 1.120,47
$11.604,50 | S -
TIR 66% |
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Andlisis: Mediante el célculo se demuestra que el TIR supera con 66% al TEMAR por lo

que el invertir resulta confiable en beneficio de la organizacion.

6.01.05 Periodo de Retorno de la Inversion (PRI)

El periodo de recuperacion de la inversion - PRI - es uno de los métodos que en el corto
plazo puede tener el favoritismo de algunas personas a la hora de evaluar sus proyectos de

inversion. (Pymes Futuro, 2015)

Tabla 56 Periodo de retorno de la inversién

Anos VAN TOTAL
1S 7.080,00 | S 5.277,27
S 1.802,73
2| S 5.277,27 | S 2.219,54
S 3.057,72
3| s 2.219,54 | $ (1.794,12)
S 4.013,66
Meses
S 2.219,54 |0,552997621 |(6,635971453
S 4.013,66
Dias
6,63597145( 19,07914359
0,63597145
Tabla 57 PRI
Afios Meses Dias
2 6 19

Analisis: La recuperacion de la inversion realizada es en un corto plazo que

corresponde a 2 afios, 6 meses y 19 dias lo cual representa ventaja para la Farmacia.
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6.01.06 Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es el nivel de produccién en que los ingresos por ventas son

exactamente iguales a la suma de los costos fijos y los variables. (Carranza, 2015)

Tabla 58 Punto de equilibrio

FARMACIA PALLARES
2015
VENTAS S 120.589,00
(-) COSTO DE VENTAS S 78.889,32
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS S 41.699,68
(-) GASTO DE VENTAS S 3.636,50
UTILIDAD NETA EN VENTAS S 38.063,18
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS S 4.318,08
UTILIDAD OPERACIONAL S 33.745,09
(-) GASTOS FINANCIEROS $ -
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S 33.745,09
(-) 15% TRABAJADORES S 5.061,76
UTILIDAD DE IMPUESTO S 28.683,33
(-) I.R. S 4.302,50
UTILIDAD GENERAL S 24.380,83
(-) 10% RESERVA LEGAL S 2.438,08
UTILIDAD FINAL S 21.942,74
Tabla 59 Costos Fijos y Variables
Ingresos cVv CF CT
CV(Costo ventas) S 58.889,32 [ S 20.000,00 | S 78.889,32
CV(Gasto ventas) S 3.636,50 0| S 3.636,50
Gastos Adminstrativos | $ - S 4.318,08 | S 4.318,08
Gastos financieros ) - 0 0
Total $ 62.525,82 | $ 24.318,08 | $ 86.843,90
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Formulas:

PVU= $ 120.589,00
360

PVU= S 334,97

CVU= $§ 62.525,82
360

CWu= § 173,68

PE (Q) =_CF
PVU - CVU

PE(Q)= S 24.318,08
334,97 -173,68

PE (Q) = 24.318,08

161,29

$
$
PE(Q)= 150,7755903

PE(MON)= CF
1- CVU/PVU

PE(MON)= S 24.318,08
1-(173,68/334,97)

PE(MON)= S 24.318,08
0,481496488

PE(MON)= S 50.505,22
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Figura 40 Punto de equilibrio

Analisis: Para determinar el punto de equilibrio se tomo en cuenta el estado de
resultados aplicado plan de marketing del afio 2015, seguido de eso se procedio a

especificar costos variables y fijos; para obtener el total de los mismos.

Con las formulas del Precio de Venta Unitario como del Costo Variable Unitario se
pudo calcular las cantidades de produccion volumen y monetario para saber cuantas

unidades se tendran que vender asi cubrir costos y gastos totales.

Si el precio unitario es $334.97 y el costo unitario $173.68; las cantidades de venta

serian 150.77 o llegar a un monto de $50.505.22 para no generar pérdidas.
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6.01.07 Raz6n Costo Beneficio

Es la relacién entre el valor presente de todos los ingresos del proyecto sobre el

valor presente de todos los egresos del proyecto, para determinar cuales son los

beneficios por cada peso que se sacrifica en el proyecto. (Contabilidad y Finanazas,

2015)

Tabla 60 Razén Costo Beneficio

Razén Costo/beneficio |Valores Total
Beneficio S 18.684,50 2,6390534
Costo S 7.080,00

Andlisis: La inversion realizada representa ganancias ya que el calculo demuestra que

por cada dolar vendido, recupera $2.63.

6.02 Analisis de Impactos

El impacto estd compuesto por los efectos a mediano y largo plazo que tiene un

proyecto o programa para la poblacién objetivo y para el entorno, sean consecuencias

deseadas 0 no deseadas. (Consultora llpes Cepal, 2015)
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6.02.01 Impacto Ambiental

Se define como la “Modificacion del ambiente ocasionada por la accion del hombre o

de la naturaleza”. (SEMARNAT, 2015)

En la realizacion de los volantes para la Farmacia Pallares se utilizd hojas de papel
elaboradas en base a la fibra de cafia de azlcar ya que es una materia prima renovable
cada afio, por este motivo ocasion6 un bajo impacto ambiental, ademas no genera mas
dafios ambientales ya que es una organizacion que comercializa productos mas no los

produce.

6.02.02 Impacto Econémico

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

que se generaran despues de realizar la investigacion. (Blogger, 2015)

En cuanto a la inversion realizada en el Plan de Marketing, el propietario cont6 con
los recursos financieros necesarios para llevar a cabo los objetivos propuestos, gracias a

la evaluacion financiera que se realizé paulatinamente para evitar gastos innecesarios.

Debido a la competencia que en la actualidad existe la farmacia siempre tendra que
combatir para aumentar 0 mantener su posicién en el mercado y esto se puede obtener

mediante publicidad.
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6.02.03 Impacto Productivo

Posibilidad de contar con mas comodidades para las personas, dado que se dispondréa de

condiciones minimas aceptables de bienestar. (LosAndes, 2015)

El presente proyecto tuvo por objetivo impulsar el establecimiento, generar fuentes de

empleo; de esta forma mejorar el nivel de vida de las personas que habitan en el sector.

De igual manera la organizacion estd comprometida en brindar beneficios a sus clientes.

6.02.04 Impacto Social

El impacto se refiere a los efectos que la intervencion planteada tiene sobre la

comunidad en general. (Blogger, 2015)

En la aplicacion del proyecto, la poblacion de Cotocollao tuvo una alta participacion
ya que se sintio identificada con la farmacia gracias a las estrategias aplicadas para el
beneficio mutuo entre empleados y clientes ya que mediante las indicaciones indicadas

adquirieron conocimientos.

Ademas con las actividades realizadas existié motivacion y mayor compromiso por

parte de los trabajadores para ejecutar sus responsabilidades de forma correcta.
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CAPITULO VII

7.01 Conclusiones

X/
L %4

El principal objetivo fue identificar los problemas y oportunidades que venia
presentando la Farmacia Pallares, para poder determinar esto se realiz6 una
encuesta dirigida a la poblacion del sector de Cotocollao, con este instrumento

de investigacion se logrd conocer percepciones, opiniones de los encuestados.

Se observé que los consumidores tienen preferencia por las farmacias de
cadena debido a que brindan grandes beneficios; sin embargo esto le brinda a la
organizacion la oportunidad de implementar nuevas estrategias frente a la

competencia.

El analisis realizado en la Farmacia Pallares contribuyé a determinar
fortalezas y debilidades, mediante un cuadro de ponderacion en el cual se pudo
recalcar que la misma cuenta con un gran potencial interno que puede ser

aprovechado con el fin de anular las amenazas.
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X Con la ayuda del uso de la herramienta del marketing; la empresa se dio a
conocer en el sector de Cotocollao y poco a poco tendra un mejor

posicionamiento en el mercado.

X Ahora que la organizacién conoce mejor los factores internos y externos del
mercado; puede pronosticar con mayor confianza y seguridad el cumplimiento
de sus objetivos; ademas podra enfrentar mejor los inconvenientes que se

presenten.

7.02 Recomendaciones

X Se debe poner més énfasis en posicionar la imagen corporativa en la mente

del consumidor, mostrando de manera positiva el servicio con sus clientes.

7

X Para incrementar beneficios econémicos tanto para la farmacia como a los
clientes, el propietario debe incrementar alianzas estratégicas con laboratorios,
proveedores, que estén prestos a apoyar con descuentos en medicinas de mayor

rotacion.
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X Realizar Continuamente estudio de mercado para detectar necesidades que
demanden su atencion, crear actividades comerciales mediante descuentos o

premios ya que a los consumidores les gusta recibir incentivos por sus compras.

<> Respecto a las personas que conforman la organizacion, por ningln motivo
deben dejar de lado el control del clima laboral ya que contribuye a un

desempefio exitoso.
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ANEXOS

ANEXO #1

1.

1

10,

11.

ENCUESTA

OEIETIVD: Determiner ol nivel de satisfaccicn de los cliemtes que acaden 2 la Farmacia
Pallares, para optirnizar 2l servicio en el sactor de Cotocollao.

Cémero: Edad:

Conece nsted 1a Farmacia Pallares?
=1 IO

En caszo de pecesitar productos para el cuidado de su sahed acude 3 7
Farmacizs: Sana Sana Cenmo Mamrista:
Econarmicas
Cmz 4wl
Pallares

Por qué comnpra en la Fanmacia Pallares?
Profesionalidad Surtido de produoctos Accazibilidad

Conzidera que al personal de la Farmacia Pallares esta capacitado?
e | IO

Con gque frecoencia scwde a la farmacia Pallares a sdquirir un producto?
Tina vez por Semana Una vez al mes Doz o mas veces 2l mes

Cuanto es el gasto promedio que tene en medicines el hogar al mes?

325 350 375

Cual ez zo grado de sstisfaccicn com los precios que tiene la farmacia?

Wiy satzfacho Eatisfecho Inzatisfechae By insatizfacho

DTia las siguientes opciones califique 1z atencion 21 cliente de la farmacia Pellares
Excalants Busna Fezualar, Dr=ficients

Al mornerto de adouiris un prochacto que caracteriztica toma en oaenzaT
Calidad Servicio Dlescnenios

Dia laz siguientes opciones cual considera la mejor opcion para strasr clientesT
Fedes Sociales Hojas volantes Cufia Fadial Promociones

Cads gue tiempo recomendana gue sa realice una reinanzuracion de La farmacia?
Cads mes Cada seis mezas na wez al afio

Encuesta Farmacia Pallares
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