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RESUMEN

El sector de comercializacion farmacéutica en el cantdon Milagro en los Gltimos afios,
con la presencia de las franquicias farmacéuticas, se ha hecho muy competitivo, ya
que las grandes inversiones que realizan los franquiciados para abastecerse de
productos y medicamentos hace que tengan mas posibilidades para generar ofertas
y promociones, acaparando un elevado numero de clientes, situacion que conlleva a
una problematica latente para las farmacias independientes, las mismas que no
logran superar las estrategias agresivas que aplican las franquiciadas y son
inducidas a cerrar y salir del negocio. El estudio se basé en una metodologia de
investigacibn de campo, correlacional y aplicada, ya que se parte con hechos
suscitados en un determinado tiempo y que se enfoca en los niveles de
competitividad que mantienen las farmacias independientes y cémo las franquicias
han puesto las reglas del juego, exigiendo cada vez mas de sus rivales, notandose
una distribucion errada de las farmacias en el canton, ya que en muchos de los
sectores existen en menos de una manzana cerca de cuatro farmacias, mientras que
en otros sectores la presencia es minima, por no decirlo nula. El beneficio generado
por la investigacién es relevante, ya que provee un conjunto de estrategias a ser
consideradas como medidas opcionales para mejorar el nivel de competitividad de
este sector comercial, teniendo presente, que el cierre de las farmacias
independientes en los ultimos afios ha sido considerable, tal es asi que actualmente
existen 12 farmacias independientes y 21 franquiciadas, evidenciando la
potencializacion del negocio de éstas ultimas, por lo que se recomienda realizar una
sectorizacion de las farmacias y priorizar el servicio en todos los rincones del canton

en beneficio de los milagrefios.

Palabras Claves: Competitividad, Farmacias Independientes, Franquicias

Farmacéuticas, Sector de Comercializacion.
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ABSTRACT

The sector of pharmaceutical marketing in the canton Milagro in recent years with the
presence of pharmaceutical franchises has become very competitive, since large
investments made by franchisees to obtain supplies of products and drugs makes
them more likely to generate deals and promotions, hogging a large number of
customers, a situation that leads to a latent problem for independent pharmacies, the
same as not overcome the aggressive strategies that apply franchised and are
induced to close and exit the business. The study was based on a methodology of
field research, correlational and applied as it is part with events that took place in a
certain time and that focuses on competitiveness levels that keep independent
pharmacies and how franchises have rules game, increasingly demanding rivals,
noticing erratic distribution of pharmacies in singing, because in many sectors there
in less than a block about 4 pharmacies, while in other sectors the presence is
minimal, not say no. The profit generated by the research is relevant because it
provides a set of strategies to be considered as measures optional to improve the
competitiveness of this business sector, bearing in mind that the closure of
independent pharmacies in recent years has been considerable, so much so that
there are now 12 independent pharmacies and 21 franchised, showing the
potentiation of business of the latter, so it is recommended that sectorization
pharmacies and prioritize service in every corner of the county to benefit of Milagro

people.

Keywords: Competitiveness, Independent Pharmacies, Pharmaceutical Franchises,

Marketing Sector.
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INTRODUCCION

Durante los ultimos afios, en el canton Milagro se ha notado la presencia
significativa de franquicias farmacéuticas, entre las que destacan Cruz Azul,
Sana Sana y la cadena de Farmacias Génesis, las mismas que han limitado la
comercializacion normal de las farmacias independientes, cercando la captacion
de clientes con la diversidad de ofertas y promociones que en la mayoria de los

casos tienden a disminuir las ventas de las farmacias tradicionales de barrio.

Actualmente, existen alrededor de doce farmacias independientes, haciéndose
notorio como estas van desapareciendo, abriendo paso a un nuevo modelo de
negocio, el mismo que es acaparado por los grandes grupos farmacéuticos, cuyo
trabajo y dinamismo econdmico han logrado absorber a las diversas farmacias y
boticas del pais. El cambio en el modelo de negocio es 6ptimo y necesario, pero
sus efectos posteriores generan un clima de incertidumbre para quienes se
aferraban a sus negocios tradicionales, ya que la inversion se proyecta de forma

significativa, situaciéon que desmotiva a estos pequefios empresarios.

La competitividad de una empresa puede estar relacionada a los precios, lo que
implica que la empresa u organizacion posee una capacidad para ofrecer sus
productos a un precio acorde, que le permita cubrir los costos de produccion y
obtener un rendimiento sobre el capital de la inversion inicial, panorama
halagador para las franquicias farmacéuticas, que gracias al aprovisionamiento
de productos por parte de sus proveedores no mantienen un déficit en su oferta
y pueden generar descuentos que atraen al consumidor, mientras que las
farmacias independientes se limitan a su trato personalizado y los pocos
productos que son suministrados por sus proveedores, de forma limitada en

muchos de los casos.

Es preciso mencionar, que existen diversos mercados donde la competencia de
precios tiende a variar, muestra de aquello lo representa la posibilidad que una
empresa pueda tener la capacidad de ingresar un producto a comercializacion a
un precio mayor a sus competidores, situacion que se da por una diversidad de

factores, entre los que se encuentra la calidad, imagen o la logistica.



El desarrollo del presente trabajo investigativo se encuentra estructurado por una
serie de capitulos detallados a continuacion:

Capitulo I: del presente estudio, se encuentra enmarcado en identificar la
problematica a ser estudiada, asi como los efectos que generan las causas
establecidas dentro del planteamiento del problema, relacionado a las
necesidades de mejorar la competitividad de las farmacias independientes.

Capitulo 1I: se enfoca en el sustento cientifico, lo que implica la necesidad de
revisar textos de investigaciones previas, asi como informacion relevante del

sector farmacéutico e identificar su impacto dentro del mercado nacional y local.

Capitulo lll: Contiene el disefio de la investigacion, la metodologia aplicada, asi
como los diversos tipos de investigacion que permitieron determinar el enfoque
del estudio. De la misma forma, se presentan los instrumentos investigativos que
permitieron la recopilacion de datos, las caracteristicas de la poblacion, el tipo de
muestra y el proceso de seleccion y presentacion de datos.

Capitulo IV: Hace referencia a la situaciéon actual en la que se encuentra la
problematica dentro del sector farmacéutico, el analisis, tendencias y perspectiva
encontradas, los resultados obtenidos y la respectiva verificacion de las
hipotesis.

Capitulo V: Contiene la propuesta cuya enfoque se encuentra basado en el
analisis de los tres vértices para el planteamiento de las estrategias a ser

consideradas en el modelo de negocio.



CAPITULO |
1. EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1.1 Problematizacién

En la actualidad, gran parte de los sectores productivos a nivel mundial se
encuentran obligados a cumplir los indices de competitividad y calidad que
demandan el mercado de comercio internacional, es decir, que las empresas
deben optimizar sus recursos, sean estos humanos, tecnoldgicos y financieros
para poder captar gran parte de los consumidores y alcanzar los margenes de

rentabilidad deseados.

Actualmente, un modelo de competitividad lo representa el sector farmacéutico,
el mismo que ha alcanzado elevados estandares de exigencia a nivel mundial,
de tal forma, que el mercado farmacéutico privado y publico del Ecuador se ha
tenido que acoplar a la tendencia de cambio que se genera en los mercados
internacionales en busqueda de la competitividad, eficacia, eficiencia y calidad
de los servicios, asi como de los productos que se oferta a la poblacion en
general. Segun Ayala, (2015), asegura que: “el mercado privado de productos
farmacéuticos en el pais representa cerca de US$ 1,200 millones de délares
anuales, a pesar de su descenso en los ultimos 5 afos, debido a la compra

publica”.

En el Ecuador, la regulacion del mercado farmacéutico se ha dado con mayor
intensidad en los ultimos afios, cuyo objetivo se centra en la eliminacion de las
estrategias rentistas y garantizar plenamente productos de calidad que prioricen
los derechos de los consumidores en términos de salud y que cumplan los

indicadores de bienestar social. (Paez, 2013)



El problema fundamental del mercado farmacéutico en el pais radica
especialmente en la dependencia de las importaciones, asi como el
desaprovechamiento de las capacidades locales, dejando atras la produccion y
distribucion de farmacos a consecuencia de estrategias empresariales que han
acaparado el mercado interno. Con la masiva presencia de las cadenas de
distribucion, se dan origen a otros problemas dentro de este sector, situacion
gue afecta tanto a pacientes, asi como las compras publicas, deteriorandose la
calidad del servicio que recibe el paciente en base a calidad, precio y las
restricciones masivas de ofertas. Segun el Ministerio de Salud Publica, (2011),
expres6 que durante este periodo se llegé a comercializar alrededor de 10.000
tipos de medicamentos, donde el 69,6% eran de marca y el 30,4% pertenecia a

genéricos. (Paez, 2013)

En el cantén Milagro, con una economia creciente, el sector farmacéutico se ha
visto abarrotado por grandes franquicias y cadenas farmacéuticas, las mismas
gue van ganando terreno, limitando el accionar de las farmacias independientes
gue buscan sobrevivir y mantenerse en el mercado competitivo. Este nuevo
modelo de negocio trata de absorber a aquellos pequefios empresarios que
pretenden mantenerse en la actividad de comercializacion farmacéutica, quienes
poco 0 nada pueden hace para mitigar el impacto negativo que generan las
ofertas y descuentos que las franquiciadas implementan para captar mas
clientes, es decir, que los margenes de inversion que debe hacer el duefio de
una farmacia independiente es significativo, lo que acarrea un nivel de
endeudamiento elevado y la baja rentabilidad de su negocio. Este tipo de
descuentos y ofertas son imposibles de aplicar por una farmacia del sector
independiente, las mismas que no cuentan con la capacidad de adquisicion de
los grandes volumenes de medicamentos para hacer frente a estas nuevas

estrategias de mercado.

Para Quezada Antonio (2012), miembro del Grupo Difare, “la implementacion de
este nuevo modelo de franquicia farmacéutica, pretende captar las farmacias
gue luchan por sobrevivir, mas adn si estas son una necesidad en el sitio donde
operan”, dando origen a lo que se conoce como Farmacias Comunitarias. Otro

punto a destacar dentro de la problematica farmacéutica local, es el poco
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incentivo al sector farmacéutico independiente por parte del Gobierno central,
situacién que conlleva al cierre inevitable de este tipo de farmacias, que por afios
han representado gran parte de la economia local y se ven en la penosa

obligacion de cesar sus actividades por la limitacion de inversion econémica.

Es preciso mencionar, que el Sector Farmacéutico a partir del 2008 incluyd
productos que pueden ser comercializados en farmacias, sin importar si ellos
son destinados o no para el cuidado de la salud, por lo que la presencia de
productos de especialidad médica se ven junto a alimentos, productos
nutricionales, de higiene, aseo personal, entre otros que son de gran demanda,
de tal manera que los precios eran fijados por las autoridades de salud de origen
estatal, con la finalidad que éstos sean accesibles para la poblacion en general.
Los margenes de ganancias fijados para los mayoristas y distribuidores era del
10%, mientras que el de los puntos de ventas o farmacias se establecia del
16,6% al 20% sobre el precio de venta del distribuidor, obligando a este sector
del comercio hacerle frente a la competitividad por las diversas estrategias de
marketing aplicadas a través de sus ofertas y descuentos, las mismas que eran
notorias en las cadenas de franquicias, reduciendo las opciones a las farmacias
independientes para poder luchar de una forma igualitaria por el acaparamiento
de clientes. (Cueva Mejia, 2012)

1.1.2 Delimitacién del problema
Campo: Finanzas-Administracion
Area: Administracion de Empresas
Aspecto: Comercializacion y Ventas
Espacio: Milagro-Guayas- Ecuador
Tiempo: 2015.

1.1.3 Formulacion del problema
¢,De qué manera se realiza la comercializacién de productos farmacéuticos en el
cantén Milagro y cémo incide este proceso, desde el aspecto competitivo, en las

farmacias independientes?



1.1.4 Sistematizacién del problema

¢,De qué forma la presencia de franquicias con amplio posicionamiento limitan el

mercado competitivo de las farmacias independientes en el cantdon Milagro?

¢,Como las necesidades de inversion limitan la competitividad de las farmacias

independientes respecto de las franquiciadas?

¢En qué medida influye el precio de los productos en la competitividad de las

farmacias independiente?
1.1.5 Determinacién del Tema

Analisis del sector de comercio farmacéutico y su incidencia competitiva en las

farmacias independientes del canton Milagro.
1.2 OBJETIVOS
1.2.1 Objetivo General

Conocer de qué manera se realiza la comercializacion de productos
farmacéuticos en el cantén Milagro y su incidencia desde el aspecto competitivo

en las farmacias independientes.
1.2.2 Objetivos Especificos

Identificar el impacto que tiene la presencia de franquicias farmacéuticas en la

competitividad de las farmacias independientes en el canton Milagro.

Determinar como las necesidades de inversion limitan la competitividad de las

farmacias independientes respecto de las franquiciadas.

Analizar en qué medida influye el precio de los productos en el bajo nivel de

ventas que poseen las farmacias independientes.

1.3 JUSTIFICACION
1.3.1 Justificacién de la investigacion
El presente trabajo investigativo pretende analizar el impacto que genera la
presencia de las franquicias farmaceuticas en la competitividad de las farmacias
6



independientes en el canton Milagro, situacion que ha conllevado al cierre de
muchas de éstas, lo que implica el acaparamiento de clientes, asi como la
necesidad de inversion de capital por parte de los duefios de estos puntos de

ventas.

Las estrategias de negocios aplicadas por las franquiciadas, especialmente en el
area de marketing, han limitado el accionar de las farmacias independientes, las
mismas que ven reducidas sus posibilidades de competitividad, debido a la gran
exigencia de inversion financiera, asi como en el nivel de oferta y descuentos
que éstas ofrecen a sus clientes, lo que genera la captacion de gran parte del

mercado.

Los resultados obtenidos a través de los diversos instrumentos de investigacion
facilitaran la aplicacion de una propuesta que viabilice el dinamismo de las
farmacias independientes, lo que conlleva a mitigar los efectos generados por la
gran capacidad adquisitiva que poseen las cadenas franquiciadas en el cantén
Milagro, de tal forma que éstas puedan mantenerse en el mercado con la misma
capacidad de competitividad que demanda el sector farmacéutico en la

actualidad.

El impacto generado por el estudio es positivo, ya que abarca un sector de la
economia local, es decir, que las diversas farmacias independientes que fueron
absorbidas por este modelo de negocio han tenido que realizar grandes
inversiones econdmicas, sometiéndose a normas y politicas estrictamente de la
marca a la que representan, creando un margen de competitividad muy elevado

que dificulta el accionar del sector independiente.

El trabajo investigativo es de gran relevancia, ya que en el cantdon Milagro se
puede notar como las cadenas de farmacias franquiciadas se estan agolpando
en diversos sectores de la poblacion donde antes existian una farmacia
independiente, lo que demuestra el cierre de la misma o la absorcion de aquella,

al nuevo modelo de negocio farmacéutico.



CAPITULO Il

2. MARCO REFERENCIAL

2.1 MARCO TEORICO
2.1.1 Antecedentes Histéricos

El sector farmacéutico en el Ecuador tiene un aproximado de cien afios de
existencia, el mismo que se inici6 como parte de la vision emprendedora de un
grupo pequefo de familias, que pasaron de la elaboracion de formulas médicas
a convertirse en verdaderos negocios industriales a partir de 1895, fecha en la
cual se empieza a producir productos farmacéuticos y dinamizar este sector de
la economia, de donde surgen nombres de empresas renombradas, entre la que
destaca el laboratorio H.G., considerado como pionero en esta actividad. (Ayala,
2015)

Segun Duran, (2013), la comercializacion farmacéutica en el Ecuador ha
generado una serie de consecuencias, las mismas que estan relacionadas a
conflictos de intereses entre los diversos elementos integrantes de éste sector
de la economia, de donde se ha obtenido una comercializacion de 1.124
medicamentos, segun fuentes del Ministerio de Salud, basandose en datos
acumulados del afio 2013, de tal forma que los medicamentos con registros
sanitarios se encontraban dividido en un 69.6% a productos de marca y el 30.4%

a los denominados genéricos.

Es preciso mencionar, que el gasto en los hogares ecuatorianos relacionados al
consumo de medicamentos destinados al cuidado de la salud durante el periodo
2005 a 2006, reflejo el 47,5% de la productividad de farmacos. (Ver Figura 1)



GASTO DE CONSUMO MENSUAL DE LOS HOGARES EN SALUD A
NIVEL NACIONAL (2005 - 2006)
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Figura 1. Gasto de consumo mensual de los hogares en salud a nivel nacional
(2005-2006)

El sector farmacéutico en el pais, es considerado estratégico, ya que abarca un
conjunto de aspectos importantes en la economia local, los mismos que deben
ser fundamentales para cualquier modelo econdmico, enfocados a garantizar la
salud y poner a disposicibn medicamentos de calidad a precios accesibles, por
medio del Sistema Nacional de Salud. Durante el afio 2000 se logr6 formular la
Ley de Produccion, Importacion, Comercializacion y Expendio de productos
farmacéuticos, la misma que se proyectaba como una forma de regulacion
dentro de este mercado, del mismo modo, como parte complementaria a ésta
Ley, se adicioné la Ley de Medicamentos Genéricos destinados al uso humano,
logrando reglamentar precios, adquisiciones y control de calidad de los mismos.
(Aguayo, 2002)

El sector del mercado farmacéutico en el Ecuador sufrid un rapido crecimiento,
donde la competitividad ha sido uno de los indicadores fundamentales para la
sostenibilidad de las farmacias independientes. En el afio 2003, se decreta el
congelamiento de los precios de los medicamentos, tal es asi que existen
algunos que no han variado desde aquel entonces, y los que han logrado
hacerlo, se dieron de forma esporadicas en diferente periodo de tempo,

notdndose que el incremento nunca fue generalizado.



En los dltimos afios es notorio el crecimiento de los negocios franquiciados o
también conocido como “franchising”, llegando a alcanzar niveles notables de
desarrollo, debido a una economia globalizada y a la transformacion del
capitalismo, convirtiéndose éste en un medio de expansion rapido y eficaz, sin
que haya una inversion de capital y recursos humanos de manera directa. Las
franquicias han abarcado el sector farmacéutico nacional, transformandose en
una opcion para el crecimiento de un sin nUmero de empresas reconocidas en

ésta actividad comercial.

Segun la Asociacion de Farmacias, Boticas y Droguerias del Guayas, (2012)
expresa que: “el sector farmacéutico vive en una constante lucha que afecta a su
verdadera misidn, la misma que esta enfocada en el servicio al consumidor”.
Esta lucha se pone en evidencia por la presencia masiva de cadenas
farmacéuticas que limitan la captacion de clientes, asi como las operaciéon de
distribuidores que venden de manera libre medicina a la ciudadanias, a pesar
que la ley limita esta actividad, de la misma forma, los diversos laboratorios
tienden a discriminar a las farmacias independientes, debido a que éstas no
cuentan con el capital suficiente para la inversion que ellos mantienen en
expectativas. Otro factor importante, es la presencia de empresas que se
dedican a la fabricacion de farmacos y ellos tienen a su cargo distribuidoras, a lo
que se considera abuso de poder y mercado, lo que tiende a afectar la

competitividad de las farmacias independientes.

En el pais, la presencia del Grupo Difare con sus cadenas de farmacias Cruz
Azul, Pharmacy y Comunitarias, asi como GPF, con Fybeca y Sana Sana logran
captar el 54,9% del mercado nacional, generando grandes flujos econémicos en
relacion a sus ventas, la misma que bordea los $ 700 millones, mientras que el
porcentaje restante alcanza ingresos aproximados de $290 millones, cifras

proporcionadas por el Servicio de Rentas Internas, (2012).

Segun la publicacién del portal de noticias (Ecuador Inmediato, 2016), donde se
hace referencia al crecimiento del Grupo Difare en el 2015, con su marca Cruz
Azul, franquicia impulsada con un enfoque inclusivo, asociativo y solidario hace
mas de 15 afios, hoy en dia cuenta con aproximadamente 950 farmacias, de
donde se obtiene que el 74% de estos establecimientos pertenecen a mas de
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400 duefios de farmacias independientes, notdndose la supremacia de las
franquicias sobre el impetu y voluntad de las farmacias tradicionales.

El acaparamiento de mercado por parte de las franquiciadas y cadenas
farmacéuticas es inevitable, a tal punto de absorber gran parte de las farmacias
independientes, que por muchos afios se encontraban en cada sector de la
poblacion, de donde se obtenia a mas de un producto de calidad, una buena
atencién al cliente, que en muchos de los casos actualmente son omitidos a
costa del beneficio econdémico para el duefio de farmacia como consecuencia de
las exigencias que generan la marca a la que representan y las politicas de cada

franquiciada.
2.1.2 Antecedente Referenciales

Como parte del proceso investigativo, resulté indispensable revisar trabajos
previos a la presente propuesta investigativa, los mismos que se encuentran en
el repositorio digital de la Universidad Estatal de Milagro, entre otras

universidades, que se detallan a continuacion:

Estudio realizado por (Astudillo Montesdeoca & Fernanda, 2013): Estudio de la
afectacion de franquiciados farmacéuticos nacionales al crecimiento de las
pequefias farmacias en el canton Milagro: Tesis de Grado para optar por el titulo
de Ingeniero Comercial, Facultad Ciencias administrativas y Comerciales,
Universidad Estatal de Milagro, Milagro, Ecuador 2013. Donde las autoras
plasman su estudio en base al analisis de los diversos problemas que afrontan
las farmacias independientes locales para hacer frente a la inmensa campafia de
ofertas y mejora en la atencidn del cliente, notandose que el nivel de
competitividad se incrementa de manera acelerada y éstas se estan quedando

relegadas en el proceso de cambio.

El objetivo general de la investigacibn se enfoca en la afectacion de
franquiciados farmacéuticos nacionales al crecimiento de las pequefias
farmacias en el canton Milagro, para lo cual fue necesario hacer uso de diversos
tipos de investigacion entre las que se encuentra la aplicada, explicativa,
descriptiva, correlacional y bibliografica, apoyadas por técnicas e instrumentos

como la encuesta, aplicada a los duefios de las 35 farmacias independientes
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existentes hasta esa fecha, de donde se obtuvo que parte de la problematica es
relacionada a los distribuidores, tal es asi que para el 65% de los encuestados,
los proveedores, al imponer un margen de compras, estan incidiendo de manera
directa en el stock y diversidad de los productos de las farmacias
independientes, poniéndolas como wuna limitante ante las cadenas vy
franquiciadas existente en la localidad. Del mismo modo, se evidencia que el 6%
de las farmacias independientes mantienen con poca frecuencia precios
especiales o descuentos al consumidor, situacién contraria al caso de las
franquiciadas que si mantienen este tipo de promociones y por ende captan mas
clientela. Como parte de la propuesta, las autoras plantearon un Disefo

organizacional del area de franquiciado de una distribuidora farmacéutica.

De la misma forma, el trabajo realizado por la MSc. Moran Macias, (2015):
Andlisis del suministro de productos farmacéuticos de marca a través de
franquicias en la ciudad de Guayaquil 2008-2013. Tesis de Grado para optar por
el titulo de Magister en Negocios Internacionales y Gestibn de Comercio
Exterior, Facultad de Ciencias Econdmicas, Universidad de Guayaquil,
Guayaquil, 2015. Donde la autora plantea la problemética de estudio basandose
en un analisis del sector de comercializacion farmaceéutica, asi como las
estrategias aplicadas por el Estado para disminuir los precios de los
medicamentos a través de la reduccion de las importaciones y elevar la

productividad nacional.

A través de la investigacion se pudo determinar que existe un 40% de
concentracion de laboratorios farmacéuticos a nivel nacional que se encuentran
concentrados en la ciudad de Guayaquil, lo que implica que la oferta es
generalizada y a gran escala, lo que afecta la productividad de las farmacias
independientes, sumandose el irrespeto a las disposiciones de leyes, que
expresan la prohibicion de venta por parte de las distribuidoras al mercado de
clientes convencionales. Del mismo modo, se obtuvo que la produccion
farmacéutica a nivel nacional esté destinada para el abastecimiento de las
diversas farmacias con un 77,49%, el 13,40% a Instituciones publicas, el 4,42%

a Instituciones privadas y el 4,69% a otros.
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La diferencia que existe entre los trabajos citados y la investigacion propuesta se
basa en el enfoque del estudio, ya que uno de los objetivos propuesto, es el
analisis de la competitividad de las farmacias independientes del canton Milagro
originadas por la presencia de las franquicias farmacéuticas, las mismas que
demandan de una mayor inversion de capital para hacerle frente a las
estrategias de mercado, que en su gran mayoria estan orientadas a la oferta y
descuento de productos, logrando captar un mayor volumen de clientes,
limitando de esta forma la participacion de las pocas farmacias independiente de

la localidad.

El trabajo realizado por D'Amico Gabriel (2011): Plan de marketing aplicado a
una farmacia oficinal, en la cual se manejan estrategias desde el cliente al
empleado y hacia los competidores, sabiendo manejar las herramientas de
marketing, conociendo a los competidores y obteniendo mayores margenes de
ganancia, se podra posicionar en lo mas alto del mercado en la zona de
influencia. El propdsito de esta inventigacion es convertir una farmacia de barrio
0 independiente es una empresa del rubro farmaceutico: desarrollando
estrategias, mejorando los margenes de calidad y realizando los estudios

necesarios para destacar la farmacia de los competidores.

Por otra parte el trabajo realizado por Moreno Yaguana (2012): Analisis de la
publicidad en las ventas de las farmacias Cruz Azul para determinacion de la
adquisicién de la franquicia en centro vial Duran, 2012, Tesis de grado para
optar por el titulo de Licenciado en Publicidad y Mercadotecnia, en donde el
autor determind la importancia que se da en cuanto a conocer cientificamente el
impacto que la publicidad tiene en los usuarios y en el establecimiento de
estrategias que permitan tener un acercamiento mayor a los clientes. EI marco
tedrico se encuentra basado en el impacto de la publicidad, las estrategias de
fidelizacion, las franquicias y las zonas de influencia de la farmacia, en el
capitulo Il de esta inventigacion se busca la manera correcta de realizar la
investigacion, los parametros y el tamafo de la encuesta son herramientas que

se utilizan en esta invesigacion.

En la presente investigacion, se evidencia que el 66% de los encuestados se
encuentran de acuerdo en que la farmacia proporcione servicios adicionales
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como son la aplicacion de sueros e inyecciones, lo cual puede servir como una
estrategia para la captacion de nuevos clientes y generar una imagen de la
farmacia. Se llego a la conclusion deque a la mayoria de los consumidores les
interesa recibir promociones y se muestran muy positivos en cuento a participar

en estas.
2.1.3 Fundamentaciones
2.1.3.1 Fundamentaciéon Teodrica

Sector Farmacéutico

El sector farmacéutico es considerado como el mercado de elaboracion vy
comercializacion de medicinas destinadas a la conservacion de la salud humana,
la misma que ha alcanzado elevados estandares de exigencia a nivel mundial,
tal es asi, que en paises como Paraguay, segun en el Censo Econdmico
Nacional realizado en el 2011, la industria farmacéutica disponia de 64 unidades
econOmicas en el pais, lo que significaba el 0,3% del sector industrial, de igual
forma en el sector de compra y venta de productos farmacéuticos de uso
humano, Paraguay poseia 2767 unidades econOmicas, las mismas que
representan el 2,3% del total para este sector. (Direccion General de Estadistica

y Censos de Paraguay, 2012)

Del mismo modo, en Peru se logré la participacion por parte del Gobierno
Central en la mejora de regulacion del mercado farmacéutico, promoviendo la
seguridad, eficacia y calidad, asi como el ordenamiento de los establecimientos
de este sector del comercio local, lo que implica el buen uso de los recursos

estratégicos en salud. (Amaro Suarez, 2014)
Sector Farmacéutico en el Ecuador

El sector farmacéutico a nivel nacional ha tenido una gran evolucion, desde sus
inicios en 1895, donde se dieron los primeros indicios de convertirse en
verdaderas industrias farmacéuticas e intentar sustituir las importaciones,

dandose un gran impulso a este sector comercial del pais.
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Para Ayala, (2015), éste intento de sustitucion obligé a diversos laboratorios
internacionales a instalar sus industrias al pais, promoviendo nuevas plazas de
empleo, a la vez que se preparaba nuevos profesionales en esta rama de la
tecnologia farmacéutica, situacion que duré hasta finales de los afios 80 e inicio
de los 90, donde las decisiones internas por parte del Estado central origino el
cierre de las plantas farmacéuticas internacionales, dando paso a la produccién
nacional, es decir que se priorizé la inversion de capital ecuatoriano, lo que
representa el 90% de las 53 plantas farmacéuticas con las que cuenta
actualmente el pais y que son plenamente administradas y dirigidas

técnicamente por ecuatorianos.

Con el pasar de los afos, el sector farmacéutico se ha convertido en una de las
actividades de mayor controversia, donde se ha llegado hasta el punto de
cuestionarse la legitimidad de las mismas como actividad econdémica con fines
de lucro. Esto se debe a la constante fusion y adquisicion de laboratorios
multinacionales, que en su lucha econdémica logran ubicarse en los primeros
puestos de las clasificaciones mundiales por rama de negocio, que en
determinado caso supera la rentabilidad de las actividades petroleras. (Quezada
Pavdn, 2012, pag. 1)

La Inversién de capital en el sector farmacéutico

Una de las grandes interrogantes dentro del sector econémico, lo representa la
garantia de una inversion de capital para proyectarse en el lanzamiento de un
nuevo negocio, donde los ciudadanos deben considerar las causas y
mecanismos necesario que llevan al crecimiento economico de los pueblos.
Ciertamente, estas interrogantes no son nuevas, ya que gran parte de ellas se
encuentran enraizadas en la economia sectorial de la regién, donde una gran
oleada de inestabilidad politica y financiera han alejado la inversion de capital
externo, potenciando el estancamiento del desarrollo de un pais. (Naranjo
Chiriboga, 2012)

Segun Adam Smith manifesté que “la acumulacién de capital es considerado
como un mecanismo de enriquecimiento de capital’, tal es asi, que la

acumulacion de capital fue denominada posteriormente como Inversion real, la
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misma que es destinada a la nueva produccién o al incremento de la que ya
existe. La inversion real, exige tomar en consideracion su efecto multiplicador, es
decir, que por cada ddlar que es invertido de forma nueva, la produccion se vera
afectada positivamente generando de 3 a 5 dblares mas de la inversion inicial,

sin dejar atras el analisis del sector econémico donde se realiza la inversion.

El efecto multiplicador que incide en la inversion real, efectivamente dinamiza la
economia de una nacioén, de tal forma que su aplicacién es positiva si se logra
orientarlo al crecimiento y estabilidad financiera de los habitantes, es decir, que
la creacion de nuevos negocios o la demanda de nuevos productos abren las
puertas a un gran numero de plazas de trabajo, potencializando el sector
productivo del pais. Ante aquello Marcos Naranjo, (2012), expresa “que por cada
dolar inyectado en una nueva inversion, los empleos directos e indirectos, asi
como las materias primas, maquinarias logran dinamizar y elevar el poder de

crecimiento econémico por encima de los tres dolares.

Resulta indispensable tomar en consideracion, que para una inversion real, es
preciso analizar la demanda efectiva, asi como el tamafio del mercado, factores
claves para obtener el nivel de incremento proyectado como parte retributiva de
un nuevo negocio. Estos factores son necesarios para que un productor pueda
considerar, que el producto que el oferta va a generar las demandas necesarias
de consumo de un determinado sector del mercado en el que incursiona; esto
quiere decir que las dimensiones de la inversion estan sujetas al poder
adquisitivo de los compradores, sin dejar de estimar la tendencia variante que
posee el poder adquisitivo, tal es asi, que las decisiones de consumo no son fijas
y dependen en absoluto de las plazas de empleo y solvencia econémica de los

habitantes de un pais. (Naranjo Chiriboga, 2012)
Las franquicias

Segun Beneyto (2012), expresa que: “las franquicias son consideradas como un
sistema o método de negocio en donde una de las partes juega el rol de
franquiciante y es capaz de otorgar la denominacién de franquiciado a otra

persona”. Es decir, que la franquicia concede el licenciamiento o la concesion de
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derechos u obligaciones bajo un mismo modelo de negocio a la persona que la

adquiere.

De la misma forma, las franquicias son catalogadas como el contrato que una
empresa cede a otra una contraprestacion, es decir un derecho de explotacion
de una serie de conjuntos de propiedad industrial o intelectual, marcas, nombres
comerciales, rotulos, modelos, derechos de autor, entre otros, los mismos que
son utilizados para la reventa de productos o prestacion de servicios. (Medina
lturralde, 2013)

Entre las ventajas de las franquicias se puede mencionar:

v Mejora en la distribucién de productos o servicios

v' Se aplica una expansién masiva de los establecimientos, sin tener la
necesidad de realizar grandes inversiones.

v' Se genera la entrada de un nimero mayor de competidores, con una red
de distribucion uniforme y eficaz.

v' Se aplica la reduccién del monopolio de las grandes multinacionales

v El franquiciado aprovecha en gran medida los conocimientos,

experiencias, prestigio y clientela del franquiciador.
Desventajas de las franquicias:

v Se obtiene un menor beneficio por unidad, ya que es un negocio
compartido.

v' Se crea inconveniente por la elevacién exagerada de precios.

<\

La exclusividad a la que es sometida la relacion comercial.
v' Existe una limitada libertad para organizar su propio negocio, por el

simple hecho de estar sujetos a normas y politicas del franquiciador.

El apoderamiento del sector farmacéutico por parte de las cadenas y

franquicias farmacéuticas

En los actuales momentos es notorio como las farmacias independientes van
desapareciendo, abriendo paso a un nuevo modelo de negocio, el mismo que es
acaparado por los grandes grupos farmacéuticos, cuyo trabajo y dinamismo

econdémico han logrado absorber a las diversas farmacias y boticas del pais.
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Una serie de interrogantes giran alrededor de esta temética, las mismas que
convergen en una sola respuesta, y que se enfoca en una etapa de la economia
nacional, donde la situacion nacional se torné muy dificil para el pueblo
ecuatoriano. Segun (Argothy & Villaruel, 2012) resulta indispensable “remontarse
hace una década, cuando la economia del Ecuador se encontraba en una
situacion muy deplorable, obligando a su gente a vivir una de las crisis
econdmicas mas dificiles de su historia”, situacién que se vio reflejada por el
congelamiento de los depdsitos, asi como el feriado bancario, los indices de
devaluaciones alcanzaron el 400%, teniendo como resultado la desaparicion de
la moneda local (sucre), dando paso a la dolarizacién, la misma que se
constituyé en un factor determinante para el incremento del exilio de miles de

ecuatorianos a otros paises en busqueda de mejores dias.

El pais en aquellos tiempos, vivid una etapa de recesion econdémica, situacion
gue paralizé la produccion y comercializacion nacional, provocando el cierre de
multiples empresas, ya que la debacle econémica se profundizd y ningiin modelo
de negocio podia resistirlo. Ante los ajustes econdmicos aplicados en aquellos
tiempos, el sector de la salud se convirti6 en un mercado que no podia ser
sacrificado, ya que de él dependia el bienestar de la ciudadania, mitigando el

colapso social, con resultados totalmente catastroficos.

Argothy & Villaruel, (2012) Aseguran que: “estas situaciones obligd la busqueda
necesaria de una estrategia para bajar los costos de intermediacion y lograr
llegar de la mejor manera a los clientes”. Tal es asi, que los distribuidores
farmacéuticos, optaron por mejorar los canales de comercializacion y llegar con
sus ventas directamente al consumidor final, pues de esta forma, ellos estaban
asegurando un margen alto de ganancia en relacion a la distribucion del
producto y la utilidad generada por la venta del producto era fructuosa, obligando

suprimir la figura del boticario.

Este fue el origen de las grandes cadenas farmacéuticas en el pais, las mismas
gue se notaron con mayor intensidad. Con el paso del tiempo, las diversas
alianzas y negociaciones aumentaron el poder adquisitivo de las cadenas
farmacéuticas, las mismas que conformaron una diversidad de marcas
franquiciarias, para luego lograr el lanzamiento de una marca corporativa,
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generando un sin numero de ventajas para quienes optaban por integrarse, a la
vez que se eliminaba la figura de las farmacias independiente del mercado

competitivo farmacéutico por el simple hecho de no acogerse a la franquicia.
Los altos capitales de inversion de las franquicias farmacéuticas

La solucién al modelo de negocio farmacéutico fue éptimo y necesario, pero sus
efectos posteriores generaron un clima de incertidumbre para quienes se
aferraban a sus negocios tradicionales (Farmacias de barrio), ya que la
disyuntiva esa latente; es decir las cuotas de ingreso a la franquicia con el paso
del tiempo empezaron a elevarse, pero dicho costo era inferior a los costos
generados por no pertenecer a la franquicia, lo que obligaba al duefio a
endeudarse, con el Unico objetivo de continuar la venta de medicamentos bajo

las normas y perspectivas de una franquicia.

Ayala, (2015) expresa: “la presencia de las franquicias representa la pérdida de
la autonomia de un negocio que ha significado el legado para muchas
generaciones”, esto se debe a los condicionamientos que impone la marca
franquiciada, del mismo modo, la compra de medicamentos es obligada a
realizarla a proveedores relacionados con los duefios de las franquicias, dando
origen a un monopolio implicito en este sector, donde los medicamentos
suministrados para la venta son mas caros para las farmacias independientes,
situacion que conlleva a la perdida de la competitividad frente a la farmacias

franquiciadas.

Dentro de los factores negativos que propici6 el modelo de franquicia
farmacéutica, se puede mencionar el cierre masivo de farmacias independientes,

la venta de negocios a las grandes cadenas o el pago del valor de la franquicia.
La competitividad

Para (Anzil, 2013) la competitividad es considerada como “la capacidad que
posee una empresa para logra obtener una rentabilidad en el mercado que
incursiona en relacién a sus competidores. La competitividad es medida por la

dependencia de la relacién de valor y cantidad del producto ofrecido, asi como
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de los insumos necesarios para obtener los mismos, a lo que se conoce como

productividad.

La competitividad de una empresa puede estar relacionada a los precios, lo que
implica que la empresa u organizacion posee una capacidad para ofrecer sus
productos a un precio acorde, que le permita cubrir los costos de produccion y
obtener un rendimiento sobre el capital de la inversion inicial. Es preciso
mencionar, que existen diversos mercados donde la competencia de precios
tiende a variar, muestra de aquello lo representa la posibilidad que una empresa
pueda tener la capacidad de ingresar un producto a comercializacién a un precio
mayor a sus competidores, situacion que se da por una diversidad de factores,

entre los que se encuentra la calidad, imagen o la logistica.

Una vez establecido el nivel de competitividad de una empresa, en necesario
tener identificada las ventajas comparativas, las mismas que se originan ante la
necesidad de conseguir menores costos en ciertos insumos, como por ejemplo:
mano de obra, materia prima o recursos naturales. Por otro lado las ventajas
comparativas, hacen alusiébn a la tecnologia aplicada en la inversion, la
capacitacion del talento humano y la eleccién adecuada de la tecnologia en los

mercados de produccion. (Anzil, 2013)
Factores que inciden en la competitividad

La competitividad es muy compleja para ser definida con exactitud, asi como la
posibilidad de establecer la presencia de indicadores que son utilizados para
medirla. En términos generales, la competitividad se encuentra asociado con el
exito de competir dentro del area comercial, ante aquello se puede mencionar
gue la competitividad es dependiente de cuatro factores fundamentales, entre los

que se encuentra:

La productividad, considerado como el valor creado ante la unidad de factor,
donde dicho valor debe ser apreciado por el consumidor en relacion a la calidad,
satisfaccion de sus necesidades, diferencia con otros bienes o servicios que se
encuentran en el mercado o los servicios adicionales que se provean como parte
complementaria a la cadena productiva. Para (O’kean Alonso, 2013), “la

productividad es un ratio”, es decir que en la parte numeral se encuentra el valor
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anadido, mientras que el denominador contiene a las unidades de factor
necesarias para crear este valor. Un criterio mas global que expresa el autor, se
enfoca en la mejora de la productividad para crear mas valor con el minimo uso

de factores, lo que convierte a la empresa en eficiente.

Otro factor incidente en la competitividad, son los costes de produccion, los
mismos que deben disminuir para generar un amplio efecto de competitividad.
Los costes de produccion son relativos a los costes salariales, cargas sociales,
costos financieros, costos energéticos, materia prima, impuestos implicitos en la

produccion. (O’kean Alonso, 2013)

Los precios, se perflan como el tercer factor incidente dentro de la
competitividad, el mismo que esta sujeto directamente a los indices de inflacion
en cada pais, por ejemplo, ante una mayor demanda existe una mayor
produccion, lo que facilita el aumento de los precios. Es preciso mencionar, que
los precios que se encuentran por encima de los precios de sus competidores
directos reduce la competitividad de la empresa. El dltimo factor que determina
la competitividad es la devaluacién o depreciacién de la moneda circulante en un

pais.
La cadena de valor

La cadena de valor se considera como un instrumento de indole gerencial, el
cual permite la identificacion de las ventajas competitivas que la organizacion
posee para hacer frente a la competencia y situarse solidamente en el mercado

de negocio.
Porter, (2012) menciona:

La cadena de valor es concebida como un modelo teérico que describe
y muestra de forma grafica una a una las actividades que la
organizacién realiza para la generacion de valor tanto a la empresa
como al cliente final.

En base a dicho criterio, se puede mencionar que la organizacion que posea su
cadena de valor bien definida tendra una ventaja competitiva en comparacion a
las demés cuando alcance el aumento del margen de ganancias en relacion a
los costos de produccion e incrementando las ventas. SE debe tener en cuenta
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que cada empresa representa un grupo de tareas y actividades, las cuales se
encuentran encaminadas al disefio, produccién y distribucion en el mercado

apoyar y proveer los productos que esta elabore.

Cada actividad se puede representar mediante la cadena de valor, la cual se
encarga de desplegar el valor absoluto y el valor de cada actividad realizada
para la produccién de un bien, logrando de esta manera que el margen sea este
de pérdida o de ganancia, tomando en cuenta que este representa la diferencia
entre el costo directo y el valor total que se utiliza para la realizacion de las
actividades de valor. Otro punto, las actividades de valor no estan referidas a las
actividades que la empresa realiza, las cuales se detallan por su tipo:

1. Actividades de Apoyo.
2. Actividades Primarias.
Actividades Primarias

Son las actividades que se realizan de forma interna en la empresa para la
creacion de un bien o producto para su venta, la cual se encuentra subdividida

en las siguientes partes:

X/
o

Operaciones.
% Logistica Interna.

% Logistica Externa.

X/
L X4

Servicios.

% Marketing y ventas.
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Fuente: weyempresas.com

Figura 2. Actividades Primarias
Logistica Interna

Puede ser considerada como la primera actividad realizada en la cadena de
valor, en la cual se plasma la necesidad que tiene la organizacion para alcanzar
y lograr la administracién y gestion de una manera Optima. La recepcion de la
materia prima que es destinada a la elaboracion de algun producto, de la misma
manera, viabiliza la distribucion de los materiales para ser utilizados en las
diversas secciones y fases que tenga la productividad en la empresa. De la
eficiencia que se logre de la logistica depende la calidad de la produccion.
(Toledo, 2013).

Operaciones

Estas son las encargadas de hacer uso de la materia prima provista desde la
logistica de entrada y origina el producto para la comercializacion, en donde se
priorizan las operaciones que den mas réditos a la organizacién, los cuales
deben ser 6ptimos y eficientes, orientados al ahorro y a la posibilidad de generar

valor agregado al producto final. (Toledo, 2013)
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Logistica Externa

Una vez que el producto esta culminado, la fase siguiente es la logistica externa,
en donde el producto sale del centro de acopio y es direccionada los mayoristas,
e incluso al cliente final dependiendo del modelo de negocio o la afinidad de la

empresa (Toledo, 2013)
Marketing y ventas

Se relaciona de manera directa con la difusion del producto en el mercado
competitivo, en el cual se prioriza en gran manera los gastos de publicidad, los
cuales deben ser realizados de forma planificada, de manera que estos costos
sean de gran beneficio para la organizacion.

Servicios

Estos servicios demandan de una cobertura amplia, las cuales abarcar desde lo
administrativo hasta la atencion del cliente. De forma que si la empresa cuenta
de forma que si la empresa cuenta con un eficaz y 6ptimo servicio en su cadena
de suministro le proporcionara confianza a sus clientes incrementando el nivel de
posicionamiento y credibilidad de la empresa en el mercado competitivo (Porter,
2012)

Actividades de apoyo

Basada en la cadena de valor de Michael Porter, estas actividades son las que
proporcionan el sustento a las actividades primarias, las cuales interactian entre
si, brindando los insumos que son necesarios, por medio de la compra, asi
mismo de la tecnologia de punta, dotando del recurso humano capacitado y
calificado conforme a las necesidades existentes en la empresa (Porter, 2012)
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Figura 3. Cadena de Valor de Michael Porter

La cadena de valor y la ventaja competitiva

La relacion existente entre la cadena de valor y la ventaja competitiva esta ligada
a la fusion de la economia de la organizacion, la cual se establecera de forma
Optima, si la empresa tiene un elevado costo o un costo bajo en relacién con la
competencia, la cual depende del comportamiento de cada actividad para lograr
satisfacer las actividades del consumidor final , desde este punto de vista, es
necesario realizar una diferenciacion entre las cadenas de valor que tienen la
finalidad de generar una ventaja competitiva, por lo que la cadena de valor es
considerada como valiosa para la determinacién de las estrategias de negocios,

la cual debe ser eficaz y 6ptima.
(Devoto Ratto, 2012) menciona que:

La ventaja competitiva fundamentada en la vision de Michael Porter,
es cualquier caracteristica de la organizacion, asi como de los
productos que los distingue de la competencia y posibilita la
obtencién de rentabilidades mayores y afrontar de mejor forma las
fuerzas competitivas

Ante esto se manifiesta que hay una subdivisién en lo que respecta a la ventaja

competitiva, entre las que estan:
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» Ventajas en diferenciacion.
» Ventajas en costos.
Ventaja en costo

Este tipo de ventaja estd basada en el logro de la posicidén de costo que debe ser
de forma relativa menor al de los competidores, lo que facilita la venta de los
productos a un menor precio para poder lograr mayor rotacion de estos. Esta
ventaja proporciona una relacion muy estrecha con las cinco fuerzas
competitivas, por lo que es preciso plantear una serie de preguntas que se

deben contestar con objetividad.

Una de estas es la interrogante sobre la capacidad que posee el negocio para el
afrontamiento de una competencia en los precios. La organizacion se encuentra
en condiciones de proporcionar un trato diferenciado a los clientes potenciales y
bajar ain mas los precios. Se obtiene soporte de los aumentos de entrada al

conjunto estratégico en el cual la organizacién compite.
Ventaja en diferenciacion

Esta ventaja estd fundamentada en la obtencion de una diferenciacion entre los
productos, o sea, la manera en que estos son percibidos por el consumidor final,
de tal forma que estos sean calificados como Unicos e incidan en la decision de
los consumidores, ya sea por el costo, la calidad en el disefio , garantia, disefio,

etc.

Estas caracteristicas actian sobre las fuerzas competitivas concediendo
proteccion en contra del cambio de inestabilidad en el mercado, asi como la
confianza y fidelidad de los clientes. De esta manera facilita el aislamiento del
negocio ante la competitividad de precio, la cual no puede ser juzgada por la
clientela. Minimiza la entrada de nuevos competidores al mercado competitivo
limitando las posibilidades de incursion en el modelo de negocio. Estas ventajas
facilitan el soporte de la elevada de los precios por parte de los proveedores a

causa de la mayor demanda en ventas. La fidelidad de los consumidores y su
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aceptacion total, permite distinguir a los clientes los productos y lo protegen
contra sustitutos posibles.

2.1.3.2 Fundamentaciéon Social

Con el aumento de las cadenas y franquicias farmacéuticas, la venta de
farmacos se encuentra sujeta a brindar una mejor atencion al consumidor final,
es decir que se brinda mayores facilidades, mejores servicios, precios bajos y
accesibles, notandose un elevado grado de competitividad en la actividad

econdémica que realizan.

Los beneficios que reciben los usuarios que asisten a las diversas farmacias,
sean éstas franquiciadas o independientes, son el resultado de la aplicacion del
Plan Nacional del Buen vivir, el mismo que estipula dentro de su Objetivo 3, la
mejora de la calidad de vida de la poblacion, es decir que la asequibilidad de
medicinas se centra en la necesidad infinita de preservar la salud humana por

encima de los intereses econdémicos.

A pesar de aguello, es necesario tener presente el impacto que esta satisfaccion
genera en la inversion de capital por parte de los duefios de las farmacias
independientes, consideradas como tradicionales en mucho sectores del cantén,
donde no han podido ser sustituidas por las franquiciadas debido a su aporte
adicional que éstas promueven, tal es el caso de la atencion médica a un costo
bajo, donde las ganancias para sus duefios, que en muchos de los casos son
profesionales de la salud lo representa la venta de medicina y que es aceptada

por sus clientes como parte de la reciprocidad a la atencion que ellos reciben.

La sociedad actual, como parte del proceso de cambio de las macroeconomias
han tenido que hacerle frente a una serie de cambios en los modelos
econdémicos Yy politicos de los Gobiernos Centrales, que en la mayoria de los
casos se han encontrado lejos del bienestar social o trabajaban para un
determinado grupo dentro de la economia de cada pais, haciéndose notoria la
necesidad de contar con un sistema de salud que priorice la venta de producto
genéricos, iniciandose ésta desde la prescripcion por parte de los médicos,
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quienes se encontraban sujetos a paradigmas o doctrinas que hacian que la
salud de los pueblos sea inalcanzable para los méas pobres.

Segun Ayala Mora, (2015) con las modificaciones de las politicas
gubernamentales, enfocadas al impulso de la produccién nacional, se ha hecho
uso correcto del poder de compra del Estado a la produccién farmacéutica local,
donde las inversiones han superado los $ 90 millones, permitiendo la
modernizacidon de las plantas locales e incrementando su capacidad de

produccion, asi como la calidad de los productos que éstos fabrican.

Ante aquello, y sumandose la subasta inversa corporativa aplicada por en las
reformas politicas, ha permitido que los médicos que trabajan en el servicio
publico empiecen a recetar en sus consultas de caracter privado medicamentos
gue comunmente se suministra en las unidades de salud del sector publico,
abriendo campo a la produccién nacional, a la vez que se crea confianza en la

ciudadania ante el suministro de los mismos.

A pesar de estos cambios dentro del sector farmacéutico, que sin lugar a dudas
a beneficiado a la sociedad actual, se encuentra una problematica mucho mas
profunda y esta se basa en la lucha indiscriminada por parte de las farmacias
independientes para mantenerse en el mercado competitivo, a sabiendas que la

presencia de las franquicias limitan su accionar.

Segun lturralde, (2015), en su articulo citado por diario ElI Universo en su
publicacién del 02 de agosto del 2015, donde se hace alusién a los resultados
del estudio titulado “El negocio invisible de la salud”, expresa la presencia de
siete empresas, como: Difare, Leterago, Ecuafarmacias, Ecuaquimica,
Farmaenlace, Bayer y Rocher que se dedican al comercio mayorizado de
productos farmacéuticos y medicinales, los mismos que generan ingresos que
superan los $ 1.340,15 millones, cifras relativas en el 2013, lo que significé el

54,7% de los ingresos generados en el afio 2015.

De la misma forma, Pablo Davalos, (2015), docente de la Universidad Catdlica
de Quito, expresa como parte de su estudio titulado: “Concentracion y

centralizacién del capital en el sector salud”, que gran parte de éstas empresas
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representan un pufiado de la centralizacion de capitales con altas tasas de
rentabilidad en el pais, tal es asi que su capacidad de recuperacion de la
inversion de capital se da en el 10 y hasta 20 veces mas del valor proyectado, es
decir que éste tipo de negocio son uno de los mas lucrativos dentro del sistema
capitalista y que por ende tiene su repercusiones en las minorias que pretenden

mantenerse y no sucumbir en un sector monopolizado.

Segun El Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, (2015), expresa que este
tipo de concentracién, ya se daba como resultado al Censo econémico realizado
en el 2010, donde se pudo determinar la concentracion del mercado dentro de la
industria farmacéutica privada, la misma que alcanzaba el 86% de los ingresos
nacionales que genera la fabricacion industrial de medicinas en el pais, mientras
que Enfarma, empresa creada en el afio 2009 por parte del Estado y cuyo
objetivo era desarrollar, producir y comercializar medicamentos, asi como
insumos para uso humano, veterinario y agroforestal alcanz6 una participacion
en el mercado de sélo el 0.04% del ingreso nacional en este sector de la

economia nacional.

Para René Viteri, (2015) presidente de la Unién Nacional de Propietarios de
Farmacias del Ecuador, asegura que: “la economia a gran escala que se da en
el sector de la salud ecuatoriano, siempre va a favorecer a los grandes centros
laboratoristas y farmacéuticos que han creado las franquicias para poder instalas
sus farmacias”, tal es asi que las consecuencias las pagan las farmacias
independientes que tradicionalmente funcionaban en los barrios y sectores
anegados de la comunidad, ya que gran parte de los duefios de las mismas no
cuentan con el flujo de grandes capitales para una inversion mayor, y son
producto de negocios familiares que se encuentran con una tendencia masiva

por desparecer.

Segun un informe presentado por la Superintendencia de Control del Poder de
Mercados, organismo estatal creado a través de la Ley en el afio 2011 y que
dentro de sus funciones se encuentra como medida principal el aseguramiento
de la transparencia y eficiencia en los mercados y fomentar la competencia,
expreso: “que los resultados obtenidos en base al estudio sobre la concentracion

geografica de farmacias tras derogatoria de la disposicidbn de que éstas sean
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colocadas cada 300 metros, se evidencian practicas anticompetitivas, como
resultado de la integracion vertical y horizontal entre varios establecimientos
farmacéuticos, afectando en el cierre de 2.569 farmacias independientes entre el
lapsus del 2001 al 2014, situacion que pone en manifiesto una gran captacion
del poder de mercado por parte de las cadenas y franquicias farmacéuticas a

nivel nacional, limitando el auge econdémicos de las farmacias independientes.
Las franquicias promueven el espiritu emprendedor

A pesar de los aspectos negativos, que para cierto grupo de duefios de
farmacias independientes, las franquicias generan, sin lugar a dudas resulta
imprescindible hacer énfasis, que este tipo 0 modelo de negocios abre la puerta
a multiples opciones, donde los miembros de la sociedad con vision de
emprendimiento empieza un periplo que los transporta al mundo comercial, de
tal forma que su accionar participativo dentro de la sociedad se vuelve
fundamental, desde el punto de vista de la salud.

Con la apertura de nuevas franquicias, se estd asegurando el abastecimiento de
medicamentos en los sectores mas vulnerables de la sociedad, donde antes
existia una botica del barrio y, que con el pasar de los afios tiene que
evolucionar para ponerse a la par de los grandes estandares comerciales. Por
consiguiente, las franquicias son influyentes en el comportamiento de la
sociedad, la misma que es capaz de elegir, entre calidad, atencién y precios la
mejor opcion que encuentre en el mercado, sin descartar a las farmacias

independientes.

Pero no todo es favorable para la persona que optan someterse a una franquicia,
segun (Duran & kremerman, 2012) aseguran que: “es dificil regirse a las normas
o lineamientos de una franquicia, ya que parece que todo rige en tornos al
franquiciante”. Sin embargo, en el mercado ecuatoriano, la franquicia se
constituye en un modelo fructifero de negocio, y que solo basta la predisposicion

de los implicados para superar los obstaculos que se encuentren.
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La expansion y el crecimiento de este modelo de negocio es inevitable, lo que
significa que ambos grupos (franquicias y farmacias independientes) deben

aprender a convivir si afectarse unos a otros.

Ante aquello, la sociedad debe participar de forma activa en los procesos de
sectorizacion o el aporte de ideas que faciliten la expansién y crecimiento de
manera gradual, sectorizando el servicio y dejar atras intereses econémicos a

gran escala que se caracteriza por ser agresivos y depredadores del méas débil.

Una realidad palpable en el Ecuador, es un mercado comercial lleno de
franquicias, lo que implica que las grandes empresas extranjeras invierten en el
pais, mejorando la calidad de vida de los habitantes. Por otro lado, existen
franquicias que son producto de las empresas nacionales, las mismas que han
sabido ganarse su espacio y respeto por parte de los consumidores. Lo que
implica que la estabilidad politica y social ha propiciado una economia estable,
en comparacion a la diversa etapa de la historia del pais. Segun el Banco central
del Ecuador, (2014): “el crecimiento sostenido de la economia ecuatoriana, logra
ubicarlo como una de las mejores de la region, donde su producto interno bruto
(PIB) creci6é anualmente de 4.5% en relacion al afio 2013; dicho crecimiento se
da por el comportamiento estable del sector no petrolero.

2.2 MARCO LEGAL

Segun la Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo, (2015) expresa en

base a la Ley Organica de Regulacién y Control del Poder de Mercado:

Art. 66 de la Constitucién de la Republica, numeral 15, 25 y 26, garantiza el
derecho a desarrollar actividades econdmicas conforme los principios de
solidaridad, responsabilidad social y ambiental; el derecho a acceder a
bienes y servicios publicos y privados de calidad, con eficiencia, eficacia y
servicios publicos, asi como privados de calidad, con eficiencia, eficacia y
buen trato; el derecho a la propiedad en todas sus formas, con funcion y
responsabilidad social y ambiental.

Art. 278 de la Constitucion de la Republica, numeral 2, establece que para la
construccién del buen vivir, a las personas y colectividades, y sus diversas
formas organizativas, les corresponde producir, intercambiar, consumir
bienes y servicios con responsabilidad ambiental.
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Art. 23 de la Constitucion de la Republica establece que el sistema
econOmico es social y solidaria; reconoce al ser humano como sujeto y fin;
propende a una relacion dinamica y equilibrada entre sociedad, estado y
mercado, en armonia con la naturaleza; y tiene por objetivo garantizar la
produccion y reproduccion de las condiciones materiales e inmateriales que
posibiliten el buen vivir.

CAPITULO |
DEL OBJETO Y AMBITO

Art. 1.- Objeto.- El objeto de la presente Ley es evitar, prevenir, corregir,
eliminar y sancionar el abuso de operadores econémicos con poder de
mercado; la prevencion, prohibicion y sancién de acuerdos colusorios y otras
practicas restrictivas; el control y regulacion de las operaciones de
concentracion econdmicas; y la prevencién, prohibicion y sancion de las
practicas desleales, buscando la eficiencia en los mercados, el comercio
justo y el bienestar general y de los consumidores y usuarios, para el
establecimiento de un sistema econdmico social, solidario y sostenible.

CAPITULO Il
REGIMEN DE REGULACION Y CONTROL

Art. 5.- Mercado relevante.- A efecto de aplicar esta Ley la Superintendencia
de control del Poder de Mercado determinara para cada caso el mercado
relevante. Para ello, considera, al menos, el mercado del producto o servicio,
el mercado geografico y las caracteristicas relevantes de los grupos
especificos de vendedores y compradores que participan en dicho mercado.

SUPERINTENDENCIA DE CONTROL DEL PODER DE MERCADO
Resolucién No. SCPM-DS

Que el numeral 5 del articulo 3 de la Constitucion de la Republica del Ecuador,
en lo referente a los deberes del estado manifiesta: “Planificar el desarrollo
nacional, erradicar la pobreza, promover el desarrollo sustentable y Ila
redistribucion equitativa de los recursos y la riqueza, para acceder al buen vivir”

Que el articulo 11 numeral 2 de la Constitucion de la Republica del Ecuador
sostiene: “Todas las personas son iguales y gozaran de los mismos derechos,
deberes y oportunidades (...) La ley sancionara toda forma de discriminacién. El
Estado adoptara medidas de accion afirmativa que promuevan la igualdad real
en favor de los titulares de derechos que se encuentren en situacién de
desigualdad”
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Que el inciso primero del articulo 213 de la Constitucion de la republica del
Ecuador sefala que: “Las superintendencias son organismos técnicos de
vigilancia, auditoria, intervencién y control de las actividades econdmicas,
sociales y ambientales, y de los servicios que presten las entidades publicas y
privadas, con el propésito de que estas actividades y servicios se sujeten al
ordenamiento juridico y atiendan al interés general.

Que el articulo 336 de la Constitucion de la republica del Ecuador ordena: “El
Estado impulsara y velara por el comercio justo como medio de acceso a bienes
y servicios de calidad, que minimice las distorsiones de la intermediacion y
eficiencia en los mercados y fomentara la competencia en igualdad de
condiciones y oportunidades, lo que se definira mediante ley”.

Que el numeral 7 del articulo 363 de la Constitucién de la republica del Ecuador
establece que el Estado sera responsable de “Garantizar la disponibilidad y
acceso a medicamentos de calidad, seguros y eficaces, regular su
comercializacion y promover la produccion nacional y la utilizacion de
medicamentos genéricos que respondan a las necesidades epidemioldgicas de
la poblacién. El acceso a medicamentos, los intereses de la salud publica
prevaleceran sobre los econdmicos y comerciales”.

La Superintendencia de Control del Poder de Mercado emitié la Recomendacion
No. SCPM-DS-014-2014, de 29 de agosto de 2014, en la que exhorté al
Ministerio de Salud Publica a adecuar, suprimir o modificar las disposiciones
reglamentarias para que expresamente eviten la distorsion o la restriccién de la
competencia, en especial aquellas que atenten contra la igualdad de condiciones
entre los operadores comerciales.

Que es necesario generar un encadenamiento armoénico entre los operadores
econdémicos del sector farmacéutico, que permita un ambiente de competitividad
real de cara a las exigencias del comercio justo.

CONVENCION INTERAMERICANA DE DERECHOS HUMANOS

Establece: “Las restricciones permitidas de acuerdo con esta Convencion, el
goce Y ejercicio de los derechos y libertades reconocidos en la misma no pueden
ser aplicados sino conforme a las leyes que se dictaren por razones de interés
general y con el propdsito para el cual han sido establecidos”;

Que el articulo 32 de la Convencion Interamericana de Derechos Humanos
manifiesta: “Correlacion entre deberes y derechos”

1. Toda persona tiene derecho para con la familia, la comunidad y la
humanidad.

2. Los derechos de cada persona estan limitados por los derechos de los
demas, por la seguridad de todos y por las justas exigencias del bien
comun, en una sociedad democratica.

LEY ORGANICA DE SALUD

Manifiesta: “la salud es el completo estado de bienestar fisico, mental y social y
no solamente la ausencia de afectaciones o enfermedades. Es un derecho
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humano inalienable, indivisible, irrenunciable e intransigible, cuya proteccion y
garantia es responsabilidad primordial del Estado.

El articulo 7 de la Ley Organica de la Salud establece: “Toda persona, sin
discriminacion por motivo alguno, tiene en relacion a la salud, los siguientes
derechos:

a) Acceso universal, equitativo, permanente, oportuno y de calidad a todas
las acciones y servicios de salud.

b) Acceso gratuito a los programas y acciones de salud publica.

c) Ser informado oportunamente sobre las alternativas de tratamiento,
medicinas y servicios en los procesos relacionados con la salud.

d) Recibir por parte del profesional de la salud responsable de su atencion y
facultado para prescribir una receta que contenga obligatoriamente en
primer lugar el nombre del medicamento prescrito.

El articulo 62 de la Ley Organica de Salud manifiesta: “Que la autoridad sanitaria
garantizara en sus servicios de salud, atencion, acceso y disponibilidad de
medicamentos, con énfasis genérico, examenes de deteccidn y seguimiento,
para las enfermedades.

Que el articulo 154 de la Ley Organica de Salud manda: “El Estado garantizara
el acceso y disponibilidad de medicamentos de calidad y su uso racional,
priorizando los intereses de la salud publica sobre los econémicos y comerciales.
Promovera la produccion, importacion, comercializacion, dispensacion vy
expendio de medicamentos genéricos con énfasis en los esenciales.

LEY DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR

Articulo 4.- Son derechos fundamentales del consumidor, a mas de los
establecidos en la Constitucion Politica de la republica, tratados o convenios
internacionales, legislacién interna, principios generales del derecho vy
costumbres mercantiles:

1. Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios
competitivos, de Optima calidad y a elegirlos con libertad.

2. Derecho a la informacién adecuada, veraz, clara y oportuna sobre los
bienes y servicios en el mercado, asi como sus precios, caracteristicas,
calidad y condiciones

CODIGO ORGANICO DE LA PRODUCCION COMERCIO E INVERSION
(COPCI)

Articulo 2.- Considera actividad productiva al proceso mediante el cual la
actividad humana transforma insumos en bienes y servicios licitos, socialmente
necesarios y ambientales sustentables, incluyendo actividades comerciales y
otra que generan valor agregado.
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2.3 MARCO CONCEPTUAL

Competitividad.- Es la forma como se mide la economia en relacion a los
demas, es decir que se toma en cuenta el bien de unas personas comparada

con la economia de otra.

Buen vivir.- Se lo considera como un principio fundamental de la Constitucion
del ecuador, el mismo que se encuentra basado en el Sumak Kawsay, que gira

alrededor del ser humano.

Estrategias rentistas.- Este término hace referencia a la independencia
econOmica que mantienen diversos sectores de la produccion, los mismos que
tienen la capacidad de decisién ante la comercializacion de bienes, servicios y

productos ofertados a la comunidad en general.

Farmacias.- Se la define como un establecimiento en el cual se genera la venta
de diversos tipos de productos relacionados a la conservacion de la salud

humana e higiene personal.

Farmacias independientes.- Son entes dedicados a la comercializacion de
productos farmacéuticos, cuyo capital es propio, el mismo que se encuentra
regidos por sus propias leyes y normas econémicas para posicionarse en el

mercado.

Franquiciado.- Se define bajo este término a las personas que reciben el

derecho de replicar un establecimiento con el formato de otros negocios.

Franquicias.- Se lo considera como la practica del uso de un modelo de negocio
propiciado por otra persona, es catalogado como un tipo de contrato, a través de
los cuales una empresa concede derechos y obligaciones a las personas que la

obtenga.

Macroeconomia.- Se lo define como el estudio zonal de la economia, por

ejemplo las actividades comerciales realizadas en un pais o region.
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Medicamentos.- Son farmacos, elaborados de manera farmacéutica, con la
finalidad de ser comercializados para el uso de industrias y la preservacion de la

salud humana.

Sector comercial.- Se denomina de esta forma a la actividad socioecondémica
que se genera a través del intercambio de bienes y servicios, de manera libre en
el mercado de compra y ventas, sea esta para el uso o la transformacion de

materias primas.

Sector Farmacéutico.- Se lo considera como el sector empresarial que se
dedica a la elaboracién, preparacion y comercializaciéon de medicinas para el
cuidado de la salud humana.

Sectorizacién.- Es la creacién de mecanismos utilizados con el objetivo de
promover de una forma organizada la comercializacion de un determinado

producto o servicio.
2.4 HIPOTESIS Y VARIABLES
2.4.1 Hipotesis General

La comercializacion de productos farmacéuticos se encuentra establecida por las
reglas de las franquicias farmacéuticas limitando el aspecto competitivo de las
farmacias independiente en el cantén Milagro.

2.4.2 Hipotesis Particulares

La presencia de franquicias farmacéuticas en la plaza sujeto de analisis incide
en el nivel de competitividad de las farmacias independientes originando las

bajas en sus ventas.

Las farmacias independientes necesitan de una mayor inversion para mejorar su

competitividad respecto de las franquiciadas.

Los precios de los productos inciden en el nivel de las ventas de las farmacias

independientes.
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2.4.3 Declaracion de variables
Variable Independiente Hipdtesis General
v' Comercializacién de productos farmacéuticos
Variable Dependiente Hipotesis General
v Nivel competitivo de las farmacias independientes
Variable Independiente Hipdtesis Particular 1
v" Franquicias Farmacéuticas
Variable Dependiente Hipotesis Particular 1
v Nivel de competitividad
Variable Independiente Hipotesis Particular 2
v Inversion
Variable Dependiente Hipotesis Particular 2
v Mejorar la competitividad
Variable Independiente Hipotesis Particular 3
v Los precios
Variable Dependiente Hipotesis Particular 3

v" Nivel de ventas



2.4.4 Operacionalizacion de las variables

Cuadro 1. Operacionalizacion de las variables Hipotesis General

HIPOTESIS GENERAL DIMENSIONES O MEDIO DE
VRRAELES CATEGORIAS S VERIFICACION
Variable Independiente
Comercializacion de
. productos farmacéuticos
La igualdad de Capacidad de venta que v iimi |
. se da en el sector de la Y do d Imitantes en e Encuesta
oportunidades en la salud para productos y Merca oae mercad_o c_je L )
o y medicamentos que sirvan comercializaciéon comercializacion Entrevistas
comercializacion de q
para precautelar la salud
productos humana.
farmacéuticos _ _
Variable Dependiente
mejoraria el nivel Nivel competitivo de las F_ue.ntes' .
farmacias independiente » _ _ y bibliograficas
v" Inversién v" Nivel de la inversion

competencia y
posicionamiento de
las farmacias del

canton Milagro.

Se la considera como la
capacidad para disputarse
los consumidores dentro
del mercado, quienes
estan amparados en los
estandares de calidad,
atencién, precios y
variedad.

financiera

financiera
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Cuadro 2. Operacionalizacion de las variables Hipoétesis Particular 1

HIPOTESIS GENERAL

VARIABLES

DIMENSIONES O
CATEGORIAS

INDICADORES

MEDIO DE
VERIFICACION

La presencia de
franquicias
farmacéuticas en la
plaza  sujeto de
analisis incide en el
nivel de
competitividad de las
farmacias
independientes
originando las bajas

€n sus ventas.

Variable Independiente
Franquicias
farmacéuticas
Capacidad de venta que
se da en el sector de la
salud para productos y
medicamentos que sirvan
para precautelar la salud
humana.

v" Normas de
comercializacion

v' Rigidez en las
normas dispuestas
por las franquicias

Variable Dependiente
Nivel de competitividad
Capacidad de
sostenibilidad ante la
competencia

v Proveedores

v' Porcentaje de
compras que
exigen los
proveedores

Encuesta

Entrevistas

Fuentes
bibliogréaficas
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Cuadro 3. Operacionalizacion de las variables Hipotesis Particular 2

HIPOTESIS GENERAL DIMENSIONES O MEDIO DE
WARIHELES CATEGORIAS IHpIEARRRES VERIFICACION

Variable Independiente
Inversiéon
Acto de utilizar bienes e v Monto de la

Las farmacias mmueblgs, recursos v" Inversion de inversion de
tecnoldgicos, humanos y ; . Encuesta

capital capitales

independientes
necesitan de una
mayor inversion para
mejorar su
competitividad
respecto de las

franquiciadas.

financieros para obtener
mejores ingresos o rentas

Variable Dependiente
Mejorar la competitividad
Estrategias utilizadas para
elevar el posicionamiento
de la empresa frente a la
competencia

v Proveedores

v' Porcentaje de
compras que
exigen los
proveedores

Entrevistas

Fuentes
bibliogréaficas
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Cuadro 4. Operacionalizacion de las variables Hipoétesis Particular 3

HIPOTESIS GENERAL VARIABLES DIMENSION!ES (0] INDICADORES MEDIO DE,
CATEGORIAS VERIFICACION
Variable Independiente
Precios
Considerado como el pago v Nivel de
_ 0 recompensa que se v . i
Los precios no asigna a la obtencion de Competitividad competitividad Encuesta
.. un bien o servicio. .
competitivos de los Entrevistas
productos inciden en
el bajo nivel de
ventas que poseen Variable Dependiente
|as farmacias Nivel de ventas
Se considera a la magnitud
independientes. contable que se agrega a v indice de utilidad Fuentes

todos los ingresos dentro
de una empresa.

v Utilidad

generada por los
niveles de ventas

bibliogréficas
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CAPITULO Il
3. MARCO METODOLOGICO

3.1 TIPO Y DISENO DE LA INVESTIGACION

El trabajo investigativo planteado con la tematica “Analisis del sector de
comercio farmacéutico y su incidencia competitiva en las farmacias
independientes del canton Milagro” amerita un disefio de investigacion cuali-
cuantitativo, asi como el uso de diversos tipos de investigacion, entre los que se

encuentran:

Segun su finalidad: La investigacion aplicada, permitié el inicio de la
investigaciébn cimentada en una problemética existente dentro del sector
farmacéutico del canton Milagro, donde la existencia y generalizacion de las
franquicias farmacéuticas han incidido en la permanencia de las farmacias
independientes afectando su nivel de competitividad. La investigacién basica,
facilita fortalecer o ampliar el conocimiento de la problematica de estudio, la
misma que se relaciona con los aspectos de comercializacién de los productos
farmacéuticos en la localidad y como la escasa inversion por parte de los duefios

de las farmacias independientes limita sus niveles de ventas.

Segun su objetivo gnoseoldgico: La investigacion descriptiva, es aplicada para
demostrar el nivel de incidencia de las franquicias farmacéuticas en el mercado
milagrefio, donde éstas han impuestos su propias reglas y normas que limitan la
competitividad de las farmacias independientes. La investigacion correlacional,
facilita la identificacion de las variables dentro de la investigacion y establecer su
relacion con la realidad actual que acontece dentro del sector farmacéutico de la

localidad.
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Segun su contexto: La investigacién de campo permitio realizar un levantamiento
informativo con la participacion de cada uno de los elementos que conforman el

sector de comercializacion de productos farmaceéuticos en el canton.

Segun el control de variables, la investigacion No Experimental permite inicial el
proceso de investigacion desde un hecho ya acontecido, el mismo que no es
producto de la practica de laboratorio, sino que pertenece a la realidad social de

una comunidad.

Segun la orientacion temporal: la investigacion transversal y longitudinal facilitd
el analisis de las variables marcadas en una linea de tiempo, donde se
demuestra su proceso evolutivo, asi como los efectos causados por cada una de

ellas sobre la poblacion estudiada.

El papel de los investigadores se centré en el analisis profundo y esquematizado
de las variables, asi como la observacion directa sobre los procesos de
comercializacion de las franquicias farmacéuticas y las farmacias

independientes, donde los casos son variados y sus efectos concurrentes.

3.2 LA POBLACION Y LA MUESTRA
3.2.1 Caracteristicas de la poblacién

La poblacién considerada como parte del estudio investigativo, lo constituye la
Poblacibn Econdmicamente Activa (PEA) del cantén Milagro, la misma que
corresponde al 49.3% de la totalidad de habitantes, cuya resultado obtenido
como PEA es de 82.150 personas. Los habitantes de la localidad son
considerados como personas emprendedoras y proactivas, cuya innovacién se
ve reflejada en el proceso economico del canton, donde el 25% de sus
habitantes se dedica a la comercializacion al por mayor y menor, el 24,2% a la
agricultura y ganaderia, mientras que el porcentaje restante se encuentra
subdividido en actividades de la industria manufacturera, construccion,
transporte y almacenamiento, ensefianza, alojamiento, empleadores domesticos,
administracion publica y defensa, entre otros. (Instituto Nacional de Estadisticas
y Censos, 2010) La diversidad cultural y étnica es otra de las caracteristicas

fundamentales que se toma en consideraciéon dentro del estudio, ya que es un
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factor determinante para los patrones y conductas de consumo dentro del sector

farmacéutico.

3.2.2 Delimitacion de la poblacion

La poblacién objeto de estudio se encuentra delimitado por los franquiciados que
se encuentran en el canton, los duefios de las farmacias independientes y
cadenas farmacéuticas, asi como de los consumidores, quienes determinan el
nivel de competitividad y los rubros generados de las ventas del sector

farmacéutico.

3.2.3 Tipo de muestra

La muestra es de tipo no probabilistica, ya que su eleccion se debe a la
necesidad de la investigacion, mas no a los resultados de un sorteo o
probabilidad de participacion de forma al azar, por consiguiente éste tipo de
muestra es significativa, ya que por medio de ella se representara la realidad del

sector de comercio farmacéutico en el canton Milagro.

3.2.4 Tamano de la muestra

El tamafio de la muestra se encuentra establecido de la siguiente forma:

Para establecer el tamafio de la muestra de la PEA del canton Milagro se

plantea de la siguiente forma:

Doénde:
Cuadro 5.- Férmula finita
SIMBOLO DESCRIPCION
n Tamafio de la muestra
N Tamafio de la poblacion
p Posibilidad de que ocurra un evento, p = 0,5
q Posibilidad de no ocurrencia de un evento, g = 0,5
E Error, se considera el 5%; E = 0,05
Z Nivel de confianza, que para el 95%, Z = 1,96

Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
Fuente: Reglamento de Proyectos de Grado UNEMI

44



N.p.q

~ (N —1).E?
%ﬂo-q

n

82150 % 0,5 * 0,5

n=
82150 — 1). (0,05)2
( (1'92)2 X | (0,5.0,5)

20537,5

" = (182149). (0,0025)
3,8416

+ 0,25

20537,5

= 205,3725
T3.8416

n
+ 0,25

20537,5

n= 534601 1 0.25 382 Consumidores (PEA)
Cuadro 6.- Cuadro de muestra
Muestra Cantidad
Franquiciados farmacéuticos 21
Farmacias Independientes 12
Cadenas Farmacéuticas 1
Consumidores (PEA) 382
Total 416

Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis

3.2.5 Proceso de seleccidén

El proceso de seleccion de la muestra fue realizada tomando en consideracion el
tipo de la misma como no probabilistica, para lo cual, se establecid una muestra
de sujetos tipo aplicada a los consumidores, franquiciados, farmacias
independientes y cadenas farmacéuticas, mientras que para los consumidores la
seleccidon se basa en una muestra por cuotas en referencia a varios sectores de

la poblacion.
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3.3 LOS METODOS Y LAS TECNICAS
3.3.1 Métodos Teobricos

Método Inductivo-Deductivo permite el analisis de la problematica desde las
premisas particulares hasta llegar a las generales, donde los resultados
obtenidos son producto de pasos consecutivos y la correcta aplicacién de los
instrumentos de investigacion expuestos a hechos reales de la situacion actual
del sector de comercializacion de productos farmacéuticos y su nivel de

competitividad en el canton Milagro.

Método Hipotético- Deductivo permite el planteamiento de hipétesis, asi como
la verificacion de las mismas, consideradas éstas como la posible causa o

solucion a la problemética planteada.

3.3.2 Métodos Empiricos

La Observacion, facilita el andlisis directo y espontaneo del proceso de
comercializacion, donde se tomard como referencia las preferencias y os
patrones conductuales de los consumidores y como éstos inciden en el nivel de

ventas dentro del sector farmacéutico.

3.3.3 Métodos Empiricos Complementarios

La entrevista, fue aplicada a expertos en temas de comercializacion de
productos farmacéuticos, asi como figuras representativas del sector comercial
del canton Milagro, quienes impartieron sus experiencias y punto de vista de la

influencia de las franquicias en las diversas actividades comerciales.

La Encuesta, aplicada a los consumidores de los productos farmacéuticos, de
quienes se obtuvo un analisis de los factores que inciden en su inclinacion de
compras, para asi identificar el nivel de competitividad entre los elementos

estudiados.

Escala de Likert, utilizado para medir el nivel de satisfaccion de los
consumidores y determinar el nivel de incidencia de la competitividad dentro del

sector comercial.
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3.4 EL TRATAMIENTO ESTADISTICO DE LA INFORMACION

Los resultados obtenidos por medio de los instrumentos aplicados fueron
tabulados y procesados a través de una herramienta informética denominada
Excel, donde se establecido las diferentes alternativas y resultados de las
preguntas con su respectivo porcentaje, para posterior ser mostrados por medio
de tablas y gréficos estadisticos que facilitan su analisis e interpretacion, asi
como la verificacion de las hipotesis.

El tratamiento se lo llevo a cabo por medio de las siguientes acciones:
v' La descripcion de los datos a tabular a través de la construccion de tablas

v La distribucién gréafica de los mismos mediante pasteles estadisticos
donde se plasma sus respectivos porcentajes.

Por lo tanto, a través de la estadistica descriptiva se determiné el grado de
influencia que tienen las variables independientes en el proceso de
comercializacion de productos farmacéuticos generados por la presencia de las
franquicias farmacéuticas y la afectacion en las farmacias independientes,
facilitando la elaboracién de las conclusiones y recomendaciones que avalan a

ejecucion de la propuesta.
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CAPITULO IV
4. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

A través de los diversos instrumentos de investigacion se pudo evidenciar que el
sector de comercializacion en el Cantén Milagro se encuentra bien definido por
la presencia de las Farmacias Franquiciadas, las mismas que se han encargado
en su tiempo de absorber a ciertas Farmacias Independientes; ademas, no
contaban con el flujo de capital requerido para sobrevivir ante el embate
publicitario y estratégico de un sistema consolidado que poseen las grandes

franquicias a nivel nacional.

La realidad de la gran mayoria de farmacias independientes se enfoca en su
inversion econdmica, ya sea ésta para la adquisicibn de medicamentos, como
para el acondicionamiento de la infraestructura tecnologica que les permitan
llevar un control interno de inventario, asi como establecer un Plan estratégico
de Marketing, cuya finalidad es hacerle frente a las estrategias de mercado

aplicadas por las franquiciadas.

A pesar de aquello, aun existe el 25% de farmacias independientes en relacion
al mercado total, que se encuentran en pleno funcionamiento, de donde se logré
recabar datos significativos para proceder a su tabulacion, de ahi que se
pretende optimizar dicha informacién y determinar una propuesta que se ajuste a
las necesidades de la problematica, teniendo en cuenta la imparcialidad,
basandose en los principios de una comercializacion en igualdad de condiciones,
evitando en gran medida el monopolio y centralizacion del poder de mercado,
donde los mas débiles siempre pierden.

Los resultados obtenidos son los siguientes:
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ANALISIS DE LA ENCUESTA REALIZADA A LOS REPRESENTANTES DE
LAS FARMACIAS INDEPENDIENTES DEL CANTON MILAGRO

1.- ;Coémo considera actualmente al sector de comercializacion farmacéutica
en el cantén Milagro?

Cuadro 7 Opinién de los representantes de las farmacias independientes sobre su

consideracion del sector de comercializacion farmacéutica en el cantén Milagro

Opciones Resultados Porcentajes

Limitado 3 25%
Muy competitivo 7 58%
Demanda de gran inversion 0 0%
Equitativo 0 0%
Poder de mercado monopolizado 2 17%
Otros 0 0%
TOTAL 12 100%
Fuente: Encuesta realizada a los representantes de las farmacias independientes del canton
Milagro

Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gémez Pluas Luis

¢, Como considera actualmente al sector de
comercializacién farmacéutica en el canton Milagro?
B Limitado

0%

0%
0%

B Muy competitivo
Demanda de gran inversion
B Equitativo
B Poder de mercado monopolizado

Otros

Figura 4. Opinion de los representantes de las farmacias independientes sobre su

consideracion del sector de comercializacion farmacéutica en el canton Milagro

Andlisis.- Los resultados demuestran que para el 25% de los duefios de las
farmacias independientes el sector de comercializacién farmacéutico en Milagro es
muy limitado, mientras que para el 58% se ha vuelto competitivo, es decir que la
presencia de las franquicias ha generado un mayor indice de inversién al negocio,
mientras que el 17% lo define como un monopolio del mercado, de ahi que se

dificulta se presencia comercial.
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2.- ¢Cree usted que el sector farmacéutico en el cantén Milagro es estratégico?

Cuadro 8. Opinion de los representantes de las farmacias independientes sobre

nivel estratégico que resulta el sector farmacéutico en Milagro

Opciones Resultados Porcentajes
Muy de acuerdo 9 75%
Poco de acuerdo 3 25%
Nada de acuerdo 0 0%
TOTAL 12 100%

Fuente: Encuesta realizada a los representantes de las farmacias independientes del cantén
Milagro

Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis

¢,Cree usted que el sector farmacéutico en el cantén
Milagro es estratégico?

0%

B Muy de acuerdo

B Poco de acuerdo

Nada de acuerdo

Figura 5. Opinion de los representantes de las farmacias independientes sobre nivel

estratégico que resulta el sector farmaceéutico en Milagro

Andlisis.- El 75% de los encuestados consideran estar muy de acuerdo en que el
sector farmaceéutico en el canton Milagro es muy estratégico, por consiguiente se
necesita tener planificado una serie de estrategias de marketing y publicidad para
captar y retener clientes, mientras que el 25% manifiesta estar poco de acuerdo, ya
gue sus niveles de ventas no logran superar los indices esperados a pesar de las

estrategias tomadas y consideran que el sistema monopolizado limita su labor
comercial.
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3.- Desde su punto de vista, ¢Cudl considera que es el factor que mas incide
en el cierre de farmacias independientes en el cantén Milagro?

Cuadro 9 Opinién de los representantes de las farmacias independientes acerca del

factor que mas incide en el cierre de farmacias independientes en el cantén Milagro.

Opciones Resultados Porcentajes
Masiva presencia de franquicias farmacéuticas 7 58%
Condicionamiento por parte de los proveedores 2 17%
Altos montos de inversion 0 0%
Falta de sectorizacidon de las farmacias 0 0%
Todas las anteriores 3 25%
Ninguna 0 0%
Otros 0 0%
TOTAL 12 100%

Fuente: Encuesta realizada a los representantes de las farmacias independientes del cantén Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis

¢, Cudl considera que es el factor que mas incide en el cierre
de farmacias independientes en el canton Milagro?

O%/_O% B Masiva presencia de franquicias farmacéuticas

B Condicionamiento por parte de los proveedores
0%
0%

m Altos montos de inversion
B Falta de sectorizacion de las farmacias

B Todas las anteriores

Ninguna

Otros

Figura 6. Opinion de los representantes de las farmacias independientes acerca del

factor que mas incide en el cierre de farmacias independientes en el cantén Milagro.

Andlisis.- El 58% de los encuestados considera que la masiva presencia de
franquicias farmacéuticas son uno de los factores incidentes para el cierre de las
farmacias independientes, mientras que para el 17% lo atribuye al condicionamiento
por parte de los proveedores y el 15% a todas las opciones que constan como
alternativas, donde se incluye a los altos montos de inversion, asi como la deficiente
sectorizacion de las farmacias en el cantén, lo que demuestra un nivel de

competitividad muy exigente.
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4.- ¢ Considera usted que los condicionamientos de los proveedores inciden en
las compras que realizan las farmacias independientes?
Cuadro 10 Opinién de los representantes de las farmacias independientes acerca de
los condicionamientos de los proveedores y su incidencia en las compras que

realizan las farmacias independientes.

Opciones Resultados Porcentajes
Muy de acuerdo 9 75%
Poco de acuerdo 2 17%
Nada de acuerdo 1 8%
TOTAL 12 100%

Fuente: Encuesta realizada a los representantes de las farmacias independientes del cantén Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis

¢ Considera usted que los condicionamientos de los
proveedores inciden en las compras que realizan las
farmacias independientes?

8%_|

B Muy de acuerdo

B Poco de acuerdo

Nada de acuerdo

Figura 7. Opinién de los representantes de las farmacias independientes acerca de
los condicionamientos de los proveedores y su incidencia en las compras que

realizan las farmacias independientes.

Andlisis.- El 75% de los encuestados expresan estar muy de acuerdo en que los
condicionamiento por parte de los proveedores inciden en la capacidad de compras
gue realizan las farmacias independientes, mientras que el 17% expresa estar poco
de acuerdo y el 8% nada de acuerdo, de ahi que se debe tener presente un control
mas efectivo por parte de la Superintendencia de Control de Mercado en el cantén,
para si evitar este tipo de situaciones que inducen al cierre de las farmacias

independiente.
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5.- Desde su punto de vista, ¢cree usted que las compras limitadas que
realizan las farmacias independientes reducen la disponibilidad y
variedad de sus productos para la venta?

Cuadro 11 Opinion sobre la incidencia de las compras limitadas que realizan las
farmacias independientes en la reduccion de la disponibilidad y variedad de sus

productos para la venta

Opciones Resultados Porcentajes
Muy de acuerdo 9 75%
Poco de acuerdo 3 25%
Nada de acuerdo 0 0%
TOTAL 12 100%

Fuente: Encuesta realizada a los representantes de las farmacias independientes del cantén Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis

¢,Cree usted que las compras limitadas que realizan las
farmacias independientes reducen la disponibilidad y
variedad de sus productos para la venta?
0%

\

B Muy de acuerdo
B Poco de acuerdo

Nada de acuerdo

Figura 8. Opinién sobre la incidencia de las compras limitadas que realizan las
farmacias independientes en la reduccion de la disponibilidad y variedad de sus
productos para la venta

Andlisis.- Los resultados demuestran que para el 75% de los duefios o
representantes de las farmacias independientes las compras limitadas de productos
para abastecer su stock inciden en la disponibilidad y variedad de los medicamentos
gue satisfaga la demanda de sus clientes, mientras que el 25% esta poco de
acuerdo, ya que segun su criterio existen otras condicionantes en el sector

farmacéutico.
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6.- ¢Se encuentra usted en condiciones de establecer descuentos especiales o
promociones al consumidor final en estos momentos?

Cuadro 12 Opinién de los representantes de las farmacias independientes sobre las

condiciones que presentan para establecer descuentos especiales o promociones al

consumidor final en estos momentos

Opciones Resultados Porcentajes
Estoy en condiciones 4 33%
No estoy en condiciones 8 67%
TOTAL 12 100%

Fuente: Encuesta realizada a los representantes de las farmacias independientes del cantén Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis

. Se encuentra usted en condiciones de establecer
descuentos especiales o promociones al consumidor final en
estos momentos?

B Estoy en condiciones

B No estoy en condiciones

Figura 9. Opinién de los representantes de las farmacias independientes sobre las
condiciones que presentan para establecer descuentos especiales o promociones al

consumidor final en estos momentos

Andlisis.- El 33% de los duefios o representantes de las farmacias independientes
expresan que si estan en condiciones de ofertar promociones o descuentos a sus
clientes en los actuales momentos, mientras que el 67% expresa que no, por
consiguiente su nivel de competitividad es deficiente en relacion a la que presenta
gran parte del sector franquiciado, donde sus ofertas y promociones acaparan un

mayor nimero de clientes.
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7.- ,Con qué frecuencia usted realiza descuentos especiales o promociones al
consumidor final?

Cuadro 13 Opinion de los representantes de las farmacias independientes sobre la

frecuencia con la que realizan descuentos especiales o promociones al consumidor

final.
Opciones Resultados Porcentajes
Semanal 0 0%
Quincenal 1 8%
Mensual 3 25%
Ninguno 8 67%
Otros 0 0%
TOTAL 12 100%

Fuente: Encuesta realizada a los representantes de las farmacias independientes del cantén Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis

¢,Con qué frecuencia usted realiza descuentos especiales o
promociones al consumidor final?

0%

\O%

H Semanal H Quincenal

Mensual H Ninguno
m Otros

Figura 10. Opinion de los representantes de las farmacias independientes sobre la
frecuencia con la que realizan descuentos especiales o promociones al consumidor

final.

Andlisis.- El 8% de los encuestados asegura que sus promociones y ofertas las
realizan de forma quincenal, mientras que el 25% lo hace de forma mensual con el
objetivo de captar o retener a sus clientes, mientras que el 67% expresa que no
realiza ningun tipo de oferta, lo que demuestra que este grupo no esta en
condiciones de ofertar y hacer mas competitivo su negocio, situaciéon que se ve

reflejada en sus indices bajos de ventas.
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8.- Segln su criterio, ¢Considera que los precios de sus productos son
competitivos en relacién a la competencia?

Cuadro 14. Opinion de los representantes de las farmacias independientes sobre la

competitividad de los precios de sus productos con relacion a la competencia.

Opciones Resultados Porcentajes
Muy de acuerdo 4 33%
Poco de acuerdo 0 0%
Nada de acuerdo 8 67%
TOTAL 12 100%

Fuente: Encuesta realizada a los representantes de las farmacias independientes del cantén Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis

¢ Considera que los precios de sus productos son
competitivos en relacién a la competencia?

B Muy de acuerdo
M Poco de acuerdo

67% Nada de acuerdo

Figura 11. Opinion de los representantes de las farmacias independientes sobre la

competitividad de los precios de sus productos con relacién a la competencia.

Andlisis.- El 33% de los encuestados asegur0 que sus productos si son
competitivos en relacion a los que mantiene la competencia, mientras que para el
67% no estan de acuerdo en que los precios que mantienen sus productos sean
competitivos en relacion a su competencia, lo que demuestra que sus niveles de

ventas frecuentemente son bajos y repercute en la estabilidad del negocio.

56



9.- ¢ Cuél es el nivel de ventas que actualmente genera su farmacia?

Cuadro 15 Opinion de los representantes de las farmacias independientes sobre el

nivel de ventas que actualmente generan sus farmacias.

Opciones Resultados Porcentajes
Alto 3 25%
Medio 4 33%
Bajo 5 42%
TOTAL 12 100%

Fuente: Encuesta realizada a los representantes de las farmacias independientes del cantén Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis

¢,Cuédl es el nivel de ventas que actualmente genera su
farmacia?

H Alto
H Medio

Bajo

Figura 12. Opinion de los representantes de las farmacias independientes sobre el

nivel de ventas que actualmente generan sus farmacias.

Andlisis.- El 25% de los encuestados aseguré que sus niveles de ventas son altos,
ya que en su sector no cuentan con una competencia masiva de franquiciadas,
mientras que para el 33% sus ventas son medias y el 42% expresan que Ssu
promedio de venta es bajo, de ahi que su competitividad es limitada, factor incidente

en el cierre paulatino de las farmacias independientes.
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10.- En su opinién, ¢Cudl considera que es el inconveniente que mas se
presenta en el abastecimiento de medicamentos a las farmacias
independientes?

Cuadro 16. Opinion sobre el inconveniente que mas se presenta en el

abastecimiento de medicamentos a las farmacias independientes.

Opciones Resultados Porcentajes
Visitas irregulares de vendedores 3 25%
Margenes elevados de compras 5 42%
Retraso en el despacho de la mercaderia 0 0%
Despacho incompleto de los pedidos 0 0%
Todas las anteriores 4 33%
Otros 0 0%
TOTAL 12 100%

Fuente: Encuesta realizada a los representantes de las farmacias independientes del cantén Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis

¢,Cual considera que es el inconveniente que mas se presenta
en el abastecimiento de medicamentos a las farmacias
independientes?
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Figura 13. Opinion sobre el inconveniente que mas se presenta en el abastecimiento

de medicamentos a las farmacias independientes.

Andlisis.- El 25% de los encuestados expresan que dentro de los inconvenientes
gue presentan en el abastecimiento de medicamentos se encuentra las visitas
irregulares de los vendedores, mientras que para el 42% el problema surge por el
condicionamiento elevado en los margenes de compras impuestos por ciertos
laboratorios, que en ocasiones pertenecen al grupo comercial de las franquicias y
éstas son estrategias de mercado para limitar su accionar, mientras que el 33%

expresa que todas las anteriores.
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11.- ;Tiene usted convenios con distribuidoras farmacéuticas?

Cuadro 17. Opinion de los representantes de las farmacias independientes sobre los

convenios que tienen con distribuidoras farmacéuticas.

Opciones Resultados Porcentajes
Si las tengo 3 25%
No las tengo 5 42%
No opina 4 33%
TOTAL 12 100%

Fuente: Encuesta realizada a los representantes de las farmacias independientes del cantén Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis

¢ Tiene usted convenios con distribuidoras farmacéuticas?

H Si las tengo

H No las tengo

No opina

Figura 14. Opinion de los representantes de las farmacias independientes sobre los

convenios que tienen con distribuidoras farmacéuticas.

Andlisis.- El 25% de los encuestados considera que si tienen convenios con
distribuidoras farmacéuticas para garantizar su abastecimiento y no incurrir en la
insatisfaccion de sus clientes, mientras que el 42% aseguran no tenerlo y el 33%
prefiere opinar, es decir que gran parte del sector farmacéutico se ve afectado por el

nivel de competitividad que ha plasmado las franquicias farmacéuticas en el canton.
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12.- ¢Ha realizado alguna vez una retroalimentacién de las necesidades y
sugerencias de sus clientes para mejorar su competitividad comercial?

Cuadro 18. Opinion de los representantes de las farmacias independientes sobre la

retroalimentacion de su negocio

Opciones Resultados Porcentajes
Si 4 3%
No 8 67%
No recuerdo 0 0%
TOTAL 12 100%

Fuente: Encuesta realizada a los representantes de las farmacias independientes del cantén Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis

¢Harealizado alguna vez una retroalimentacién de las
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Figura 15. Opinion de los representantes de las farmacias independientes sobre la

retroalimentacion de su negocio

Andlisis.- El 33% de los encuestados manifiesta que ellos si han realizado una
retroalimentacion sobre las necesidades y sugerencias de sus clientes, mientras que
el 67% expresa no haber realizado este tipo de acciones, notandose que esto seria
uno de los factores incidentes en su nivel de competitividad, lo que limita la toma de

decisiones y la planificacion adecuada de inversion.
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ANALISIS DE LA ENCUESTA REALIZADA A LOS DUENOS DE LAS
FRANQUICIAS FARMACEUTICAS DEL CANTON MILAGRO

1.- ;Coémo considera actualmente el sector de comercializaciéon farmacéutica
en el cantén Milagro?

Cuadro 19. Opinién de los duefios de las franquicias farmacéuticas sobre su

consideracion del sector de comercializacion farmacéutica en el cantén Milagro

Opciones Resultados Porcentajes
Limitado 4 19%
Muy competitivo 14 67%
Demanda de gran inversion 3 14%
Equitativo 0 0%
Poder de mercado monopolizado 0 0%
Otros 0 0%
TOTAL 21 100%

Fuente: Encuesta realizada a los duefios de las franquicias farmacéuticas del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis

., Como considera actualmente al sector de
comercializacion farmacéutica en el cantén Milagro?
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Figura 16. Opinion de los duefios de las franquicias farmacéuticas sobre su

consideracion del sector de comercializacion farmacéutica en el canton Milagro.

Analisis.- El 19% de los representante o dueiios de las franquicias farmacéuticas
aseguran que el sector de comercializacion en el canton Milagro es muy limitado,
mientras que para el 67% es considerado como muy competitivo y el 14% expresa
gue demanda de una gran inversidbn econdmica, factor incidente en el cierre de

establecimientos que no poseen la solvencia necesaria o0 su flujo comercial es
minimo.
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2.- ¢Cree usted que el sector farmacéutico en el cantén Milagro es estratégico?

Cuadro 20. Opinion de los duefios de las franquicias farmacéuticas sobre lo valioso

y estratégico que es el sector farmacéutico en el cantén Milagro.

Opciones Resultados Porcentajes
Muy de acuerdo 21 100%
Poco de acuerdo 0 0%
Nada de acuerdo 0 0%
TOTAL 21 100%

Fuente: Encuesta realizada a los duefios de las franquicias farmacéuticas del cantén Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis

¢,Cree usted que el sector farmacéutico en el cantén
Milagro es estratégico?
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Figura 17. Opinion de los duefios de las franquicias farmacéuticas sobre lo valioso y

estratégico que es el sector farmacéutico en el cantén Milagro.

Andlisis.- Para el 100% de los encuestados el sector farmacéutico en el cantén
Milagro se ha vuelto muy estratégico, ya que la exigencia de la oferta y la demanda
obliga a innovar, asi como requiere de una inversion significativa para tratar de

captar un mayor numero de clientes y retener los que ya se posee a través de
ofertas y promociones.
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3.- Desde su punto de vista, ¢Cudl considera que es el factor que mas incide
en la competitividad del sector farmacéutico del canton Milagro?

Cuadro 21. Opinion de los duefios de las franquicias farmacéuticas sobre el factor
que mas incide en la competitividad del sector farmacéutico del canton Milagro

Opciones Resultados Porcentajes
Masiva presencia de franquicias farmacéuticas 10 48%
Satisfaccion de los clientes 6 28%
Promociones y descuentos 5 24%
Variedad en los productos 0 0%
Todas las anteriores 0 0%
Ninguna 0 0%
Otros 0 0%
TOTAL 21 100%
Fuente: Encuesta realizada a los duefios de las franquicias farmacéuticas del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Figura 18. Opinion de los duefios de las franquicias farmacéuticas sobre el factor
gue mas incide en la competitividad del sector farmacéutico del cantén Milagro

Andlisis.- El 48% de los encuestados considera que la competitividad en el sector
farmacéutico de la localidad depende por la presencia de las franquicias, lo que ha
obligado a todos a invertir un poco méas con la finalidad de captar mas clientes,
mientras que el 28% manifiesta que se enfoca a la satisfaccion de los clientes como
elementos esenciales de la actividad comercial y el 24% expresa que las
promociones y ofertas mejoran el nivel de competitividad del negocio, lo que les

permiten captar mas clientes y mejorar sus ventas.
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4.- ¢ Considera usted que formar parte de una franquicia farmacéutica demanda
de una gran inversion?

Cuadro 22. Opinion de los duefios de las franquicias farmacéuticas acerca de la

gran inversion que demanda formar parte de una franquicia farmaceéutica.

Opciones Resultados Porcentajes
Muy de acuerdo 15 71%
Poco de acuerdo 6 29%
Nada de acuerdo 0 0%
TOTAL 21 100%

Fuente: Encuesta realizada a los duefios de las franquicias farmacéuticas del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis

¢Considera usted que formar parte de una franquicia
farmaceéutica demanda de una gran inversion?
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Figura 19. Opinion de los duefios de las franquicias farmacéuticas acerca de la gran

inversion que demanda formar parte de una franquicia farmacéutica.

Andlisis.- el 71% de los encuestados manifiesta estar muy de acuerdo en que los
niveles de inversidén que se necesita para pertenecer a una franquicia farmacéutica
son significativos, mientras que apenas el 29% expresa estar poco de acuerdo, de
ahi que se puede tomar como punto de referencia el porcentaje mas elevado para
establecer las limitantes que presentan ciertos duefios de farmacias independientes

para competir con las franquiciadas de manera equitativa.
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5.- ¢Cuél de los siguientes indicadores considera mas importante para una
Franquicia Farmacéutica?

Cuadro 23. Opinién de los duefios de las franquicias farmacéuticas sobre el

indicador mas importante para una franquicia farmacéutica.

Opciones Resultados Porcentajes
Compromiso empresarial 7 33%
Proyeccién dentro del mercado 2 10%
Variedad de productos 0 0%
Percepcion de la confianza de los clientes 4 19%
Todas las anteriores 8 38%
Ninguna 0 0%
Otros 0 0%
TOTAL 21 100%

Fuente: Encuesta realizada a los duefios de las franquicias farmacéuticas del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Figura 20. Opinion de los duefios de las franquicias farmacéuticas sobre el indicador

mas importante para una franquicia farmacéutica.

Andlisis.- El 33% de los encuestados aseguran que el indicador importante para
una franquicia es el compromiso empresarial, mientras que el 10% manifiesta que es
la proyeccion dentro del mercado, el 19% la percepcién de confianza por parte de
los clientes y el 38% que todas las opciones, donde se incluye la variedad en los

productos.
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6.- En su opinion, ¢Considera que las franquicias farmacéuticas limitan el
accionar de las farmacias independientes?

Cuadro 24. Opinién sobre la limitacion que causan las franquicias farmacéuticas en

el accionar de las farmacias independientes.

Opciones Resultados Porcentajes
Muy de acuerdo 6 29%
Poco de acuerdo 8 38%
Nada de acuerdo 3 14%
No opina 4 19%
TOTAL 21 100%

Fuente: Encuesta realizada a los duefios de las franquicias farmacéuticas del cantén Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis

En su opinién, ¢considera que las franquicias farmacéuticas
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Figura 21. Opinién sobre la limitacion que causan las franquicias farmacéuticas en el

accionar de las farmacias independientes.

Andlisis.- El 29% de los encuestados manifiestan estar muy de acuerdo en que la
presencia de las franquicias farmacéuticas limitan el accionar de las farmacias
independientes debido a su competitividad, mientras que el 28% esta poco de
acuerdo, el 14% nada de acuerdo y el 19% prefiere no opinar, lo que refleja que si
existe un mayor nivel de inversion, planeacion y aplicacibn de estrategias de

mercado en ambas parte para captar un mayor namero de clientes.
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7.- (Cree usted que una de las prioridades de las franquicias farmacéuticas es
establecer descuentos especiales o promociones al consumidor final?

Cuadro 25. Opinién acerca de que la prioridad de las franquicias farmacéuticas es

establecer descuentos especiales o promociones al consumidor final.

Opciones Resultados Porcentajes
Muy de acuerdo 12 57%
Poco de acuerdo 5 24%
Nada de acuerdo 4 19%
TOTAL 21 100%

Fuente: Encuesta realizada a los duefios de las franquicias farmacéuticas del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis

¢,Cree usted que una de las prioridades de las franquicias
farmacéuticas es establecer descuentos especiales o
promociones al consumidor final?
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Figura 22. Opinion acerca de que la prioridad de las franquicias farmacéuticas es

establecer descuentos especiales o promociones al consumidor final.

Andlisis.- El 57% de los encuestados expresan estar muy de acuerdo que entre las
prioridades de las franquicias farmacéuticas es proporcionar descuentos vy
promociones en sus productos dentro de un determinado tiempo para captar un
mayor numero de clientes y fidelizar a los que ya poseen, lo que se considera como
parte de las estrategias de marketing, mientras que el 24% esta poco de acuerdo y
el 19% nada de acuerdo, ya que existen otras prioridades enfocadas a la calidad y

variedad de los productos, asi como a la atencién del cliente.
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8.- ¢,Con qué frecuencia usted realiza descuentos especiales o promociones al
consumidor final?

Cuadro 26. Opinién de los duefios de las franquicias farmacéuticas sobre la

frecuencia con la que realizan descuentos especiales o promociones al consumidor

final.
Opciones Resultados Porcentajes
Semanal 0 80%
Quincenal 0 20%
Mensual 21 0%
Ninguno 0 0%
TOTAL 21 100%

Fuente: Encuesta realizada a los duefios de las franquicias farmacéuticas del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis

¢,Con qué frecuencia usted realiza descuentos especiales o
promociones al consumidor final?
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Figura 23. Opinion de los duefios de las franquicias farmacéuticas sobre la
frecuencia con la que realizan descuentos especiales o promociones al consumidor

final.

Andlisis.- El 100% de los duefios o representantes de las franquicias farmaceéuticas
aseguran que sus descuentos y promociones por lo general las realizan cada mes,
es decir que el cliente tiene la posibilidad de contar con una rebaja en sus precios, lo
gue demuestra su compromiso por satisfacer sus necesidades, del mismo modo se
pudo conocer que existen promociones en determinados productos y que €stos son

en convenio con la marca ofertante.
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9.- Desde su punto de vista, ¢Cudl es el factor que més contribuye al éxito del
modelo de negocio?

Cuadro 27. Opinion de los duefios de las franquicias farmacéuticas respecto al
factor que méas contribuye al éxito del modelo de negocio.

Opciones Resultados Porcentajes
Servicio eficiente 4 19%
Variedad en productos 6 29%
Descuentos y promociones 8 38%
Satisfaccion del cliente 3 14%
TOTAL 21 100%

Fuente: Encuesta realizada a los duefios de las franquicias farmacéuticas del cantén Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Figura 24. Opinién de los duefios de las franquicias farmacéuticas respecto al factor

gue mas contribuye al éxito del modelo de negocio.

Andlisis.- El 19% de los encuestados asegura que el factor que mas contribuye al
exito del modelo de negocio es el servicio eficiente, mientras que el 29% expresa
que es la variedad en sus productos, el 38% los descuentos y promociones y el 14%
la satisfaccion al cliente, es decir que en términos generales todo gira alrededor del
cliente y que la competitividad del sector farmacéutico implica tener la capacidad de
ofertar y captar una mayor clientela, satisfaciendo las necesidades y requerimientos

del cliente, sin despreocuparse en la calidad de los productos.
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10.- Segun su criterio, ¢Considera que los precios de sus productos son
competitivos en relacién a la competencia?

Cuadro 28. Opinion de los representantes de las farmacias independientes sobre la

competitividad de los precios de sus productos con relacion a la competencia.

Opciones Resultados Porcentajes
Muy de acuerdo 21 100%
Poco de acuerdo 0 0%
Nada de acuerdo 0 0%
TOTAL 21 100%

Fuente: Encuesta realizada a los duefios de las franquicias farmacéuticas del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Figura 25. Opinion de los representantes de las farmacias independientes sobre la

competitividad de los precios de sus productos con relacion a la competencia.

Andlisis.- El 100% de los encuestados considera que sus productos si son
competitivos en relacion a la competencia, ya que mantienen un gran flujo de
clientes a realizar sus compras, sin tomar en consideraciéon las ofertas y

promociones que ellos ofertan o la ubicacion de la misma.
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11.- ¢Cuadl es el nivel de ventas que actualmente genera su farmacia?

Cuadro 29. Opinion de los duefios de las franquicias farmaceéuticas sobre el nivel de

ventas que actualmente generan sus farmacias.

Opciones Resultados Porcentajes
Alto 14 67%
Medio 7 33%
Bajo 0 0%
TOTAL 21 100%

Fuente: Encuesta realizada a los duefios de las franquicias farmacéuticas del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Figura 26. Opinion de los duefios de las franquicias farmacéuticas sobre el nivel de

ventas que actualmente generan sus farmacias.

Andlisis.- El 67% de los encuestados considera que el nivel de ventas de su
farmacia es alto, mientras que el 33% lo considera como medio, esto depende
exclusivamente de la ubicacion, asi como del nivel de competitividad de sus
productos, las estrategias comerciales aplicadas, asi como de la planificacion debida

en relacion a la satisfaccion de los clientes.
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12.- En su opinidn, ¢Cree que la distribucion geogréfica de las farmacias se
encuentra mal establecida?

Cuadro 30. Opinion de los duefios de las franquicias farmacéuticas acerca de la
mala distribucién geogréfica de las farmacias.

Opciones Resultados Porcentajes
Muy de acuerdo 9 41%
Poco de acuerdo 10 45%
Nada de acuerdo 3 14%
TOTAL 150 100%

Fuente: Encuesta realizada a los duefios de las franquicias farmacéuticas del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Figura 27. Opinion de los duefios de las franquicias farmacéuticas acerca de la mala

distribucion geografica de las farmacias.

Andlisis.- El 41% de los encuestados expresa estar muy de acuerdo en que la
distribucion geogréafica de las farmacias se encuentran mal establecidas, mientras
que el 45% esta poco de acuerdo y el 14% nada de acuerdo, notandose un pequefio
malestar incluso entre los franquiciados, quienes expresan que el elevado nivel de
competitividad en el sector farmacéutico y el poco control de la Superintendencia del
Poder de Mercado hace que la proliferaciéon de las farmacias sea poco organizada,
es decir sujetas solo a criterio y beneficios individuales, mas no en consideracion a

las necesidades de la zona o la poblacion.
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13.- Desde su punto de vista, ¢Considera los criterios y métodos aplicables a
la determinacion de los méargenes de utilidad y/o comisiones de los

franquiciados esta acorde a sus expectativas?

Cuadro 31. Opinion acerca de que los criterios y métodos aplicables a la
determinacion de los margenes de utilidad y/o comisiones de los franquiciados estan

acorde a sus expectativas.

Opciones Resultados Porcentajes
Muy de acuerdo 9 43%
Poco de acuerdo 7 33%
Nada de acuerdo 5 24%
TOTAL 21 100%

Fuente: Encuesta realizada a los duefios de las franquicias farmacéuticas del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Figura 28. Opinién acerca de que los criterios y métodos aplicables a la
determinacion de los margenes de utilidad y/o comisiones de los franquiciados estan

acorde a sus expectativas.

Andlisis.- El 43% de los encuestados expresan estar muy de acuerdo en los
métodos aplicados para estimar los margenes de utilidad y/o comisiones de los
productos dentro de la franquicia, mientras que el 33% asegura estar poco de
acuerdo y el 24% manifiesta estar nada de acuerdo, lo que demuestra la escasa
libertad que existe dentro de las cadenas franquiciadas para plantear politicas
propias de negocio.
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ANALISIS DE LA ENCUESTA REALIZADA A LA POBLACION
ECONOMICAMENTE ACTIVA (PEA) DEL CANTON MILAGRO EN CUANTO
AL SERVICIO DE LAS FARMACIAS INDEPENDIENTES

1.- Como evalla la calidad de nuestro servicio

Cuadro 32. Opinién sobre la calidad el servicio que brindan las farmacias

independientes.

Opciones Resultados Porcentajes
Malo 0 0%
Regular 0 0%
Bueno 24 13%
Muy bueno 41 21%
Excelente 126 66%
TOTAL 191 100%

Fuente: Encuesta realizada la Poblacién Econémicamente Activa (PEA) del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Figura 29. Opinion sobre la calidad el servicio que brindan las farmacias
independientes.

Analisis.- El 13% considera que la calidad del servicio en las farmacias
independientes focalizadas dentro de la muestra es bueno, mientras que para el
21% es muy bueno y el 66% excelente, es decir que a pesar de la presencia de las
franquicias farmacéuticas aun se considera la fidelidad a ciertas farmacias

independientes por su atencion al cliente.
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2.- Nivel con el cual nuestros productos satisface sus necesidades

Cuadro 33. Opinion sobre el nivel con el cual los productos que brindan las

farmacias independientes satisfacen sus necesidades.

Opciones Resultados Porcentajes
Malo 0 0%
Regular 0 0%
Bueno 8 4%
Muy bueno 14 7%
Excelente 169 89%
TOTAL 191 100%

Fuente: Encuesta realizada la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA) del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Figura 30. Opinién sobre el nivel con el cual los productos que brindan las farmacias

independientes satisfacen sus necesidades.

Andlisis.- El 45% considera como bueno el nivel de satisfaccion de los productos
gue provee la farmacia independiente, que en la mayor de los casos se encuentra a
disposicion productos genéricos de gran accesibilidad econémica, situacién contraria
en las franquiciadas, mientras que para el 7% es muy bueno y el 89% es excelente

ratificando lo antes mencionado.
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3.- Tiempos de respuestas en la solicitud de un producto

Cuadro 34. Opinion sobre los tiempos de respuestas en las solicitudes de productos

por parte de las farmacias independientes.

Opciones Resultados Porcentajes
Malo 0 0%
Regular 30 16%
Bueno 42 22%
Muy bueno 26 13%
Excelente 93 49%
TOTAL 191 100%

Fuente: Encuesta realizada la Poblacién Econémicamente Activa (PEA) del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Figura 31. Opinién sobre los tiempos de respuestas en las solicitudes de productos

por parte de las farmacias independientes.

Andlisis.- El 16% de los encuestas considera que los tiempos de respuestas ante la
solicitud de su producto es regular, mientras que para el 22% es bueno, el 135 es
muy bueno y el 49% lo cataloga como excelente, de ahi que su nivel de satisfaccion

determina el margen de competitividad del negocio en relacién a la competencia.
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4.- Cumplimiento con la demanda de los productos

Cuadro 35. Opinion sobre el cumplimiento de la demanda de productos por parte de

las farmacias independientes.

Opciones Resultados Porcentajes
Malo 0 0%
Regular 25 13%
Bueno 43 23%
Muy bueno 69 36%
Excelente 54 28%
TOTAL 191 100%

Fuente: Encuesta realizada la Poblacién Econémicamente Activa (PEA) del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Figura 32. Opinién sobre el cumplimiento de la demanda de productos por parte de

las farmacias independientes.

Andlisis.- El 13% de los encuestados considera que el cumplimento de las
demandas de sus productos son buenos es regular, mientras que el 23% lo
considera como bueno, el 36% muy bueno y el 28% excelente, notdndose un grado
de satisfaccion y fidelidad de los usuarios al servicio tradicional de las farmacias
independientes, lo que implica un ajuste a la capacidad de recursos humanos para

su atencion.
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5.- Calidad de respuesta ante la interrogante de algun producto

Cuadro 36. Opinion sobre la calidad de respuesta ante la interrogante de algun

producto por parte de las farmacias independientes.

Opciones Resultados Porcentajes
Malo 0 0%
Regular 21 11%
Bueno 46 24%
Muy bueno 23 12%
Excelente 101 53%
TOTAL 191 100%

Fuente: Encuesta realizada la Poblacién Econémicamente Activa (PEA) del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Figura 33. Opinién sobre la calidad de respuesta ante la interrogante de algun

producto por parte de las farmacias independientes.

Andlisis.- El 11% considera que localidad de respuesta ante la interrogante que
surge de algun producto es regular, mientras que para el 24% es buena, el 12% lo
cataloga como muy bueno y el 53% como excelente, por consiguiente el trato
personalizado y la experiencia de afios en este tipo de negocio ha hecho que los
duefios de las farmacias independientes dominen el tema de prescripciones médicas
o tratamiento que son vistos de buena forma por los usuarios, caso contario en las
franquicias farmacéuticas, donde el personal es joven y no posee la misma

experiencia.
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6.- Capacidad de conocimiento de los empleados

Cuadro 37. Opinion sobre la capacidad de conocimiento de los empleados de las

farmacias independientes.

Opciones Resultados Porcentajes
Malo 0 0%
Regular 33 17%
Bueno 36 19%
Muy bueno 41 22%
Excelente 81 42%
TOTAL 191 100%

Fuente: Encuesta realizada la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA) del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Figura 34. Opinién sobre la capacidad de conocimiento de los empleados de las

farmacias independientes.

Andlisis.- El 17% de los encuestados considera que la capacidad de conocimiento
de los empleados o duefios de las farmacias independientes es regular, mientras
que el 19% es bueno, el 22% es muy bueno y el 42% es excelente, notandose un
elevado porcentaje de aceptacion al nivel de conocimiento sobre un determinado

producto.
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7.- Actitud de los empleados ante sus requerimientos

Cuadro 38. Opinion sobre la actitud de los empleados de las farmacias

independientes ante sus requerimientos.

Opciones Resultados Porcentajes
Malo 0 0%
Regular 1 1%
Bueno 62 32%
Muy bueno 99 52%
Excelente 29 15%
TOTAL 191 100%

Fuente: Encuesta realizada la Poblacién Econémicamente Activa (PEA) del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Figura 35. Opinién sobre la actitud de los empleados de las farmacias

independientes ante sus requerimientos.

Andlisis.- El 1% de los encuestados expresa que la actitud de sus empleados o
dueios ante sus requerimientos es regular, el 32% es bueno, el 52% muy bueno y el
15% excelente, es decir que su nivel de satisfaccion es determinante para la
competitividad del negocio y que los factores incidentes en el sector de
comercializacion farmacéutica no depende del servicio, sino de los precios en los

productos ofertados.
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8.- Calidad de los productos

Cuadro 39. Opinion sobre la calidad de los productos de las farmacias

independientes.

Opciones Resultados Porcentajes
Malo 0 0%
Regular 0 0%
Bueno 7 4%
Muy bueno 12 6%
Excelente 172 90%
TOTAL 191 100%

Fuente: Encuesta realizada la Poblacion Econémicamente Activa (PEA) del cantén Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Figura 36. Opinion sobre la calidad de los productos de las farmacias

independientes.

Andlisis.- El 4% de los encuestados considera que la calidad de los productos que
provee la farmacia son buenos, mientras que para el 6% son muy buenos y para el
90% son excelentes, tanto en calidad como en precios, donde la atencion
personalizada de sus duefios o el personal que ahi labora influyen en su tendencia
de consumo.
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9.- Variedad de los productos

Cuadro 40. Opinion sobre la variedad de los productos que ofrecen las farmacias

independientes.

Opciones Resultados Porcentajes
Malo 0 0%
Regular 45 24%
Bueno 66 34%
Muy bueno 72 38%
Excelente 8 4%
TOTAL 191 100%

Fuente: Encuesta realizada la Poblacién Econémicamente Activa (PEA) del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gémez Pluas Luis
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Figura 37. Opinién sobre la variedad de los productos que ofrecen las farmacias

independientes.

Analisis.- En lo que se refiere a la variedad en sus productos, el 245 de los
encuestados expresan que es regular, el 34% que es bueno, el 34% muy bueno y el
4% excelente, notandose un leve descenso en esta pregunta debido al poco stock
gue ciertas farmacias presentan, situaciéon que los conlleva a una insatisfaccién de

sus clientes.
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10.- Existencia de productos renombrados en stock

Cuadro 41. Opinion sobre la existencia de productos renombrados en stock en las

farmacias independientes.

Opciones Resultados Porcentajes
Malo 0 0%
Regular 46 24%
Bueno 60 31%
Muy bueno 49 26%
Excelente 36 19%
TOTAL 191 100%

Fuente: Encuesta realizada la Poblacién Econémicamente Activa (PEA) del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Figura 38. Opinién sobre la existencia de productos renombrados en stock en las

farmacias independientes.

Andlisis.- El 245 de los encuestados considera que la existencia de productos
renombrados en stock en las farmacias independientes es regular, mientras que el
31% lo cataloga como bueno, el 26% como muy bueno, el 19% como excelente, lo
gue demuestra que la necesidad de inversion para mantener una variedad en los

productos ofertantes a sus clientes.
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11.- Relacion precio/servicio

Cuadro 42. Opinion sobre la relacion precio/servicio en las farmacias

independientes.

Opciones Resultados Porcentajes
Malo 0 0%
Regular 6 3%
Bueno 23 12%
Muy bueno 63 33%
Excelente 99 52%
TOTAL 191 100%

Fuente: Encuesta realizada la Poblacion Econémicamente Activa (PEA) del cantén Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Figura 39. Opinion sobre la relacion precio/servicio en las farmacias independientes.

Andlisis.- El 3% de los encuestados considera que la relacion precio/servicio en las
farmacias independientes es regular, mientras que para el 12% es bueno, el 33%
muy bueno y el 52% excelentes, es decir que la atencién adecuada suple cualquier
incremento en los productos que ofertan, lo que implica un valor agregado a la
mercaderia, que en un determinado tiempo es beneficioso pero termina afectando su

competitividad.
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12.- Existencia de promociones en venta de productos

Cuadro 43. Opinion sobre la existencia de promociones en venta de productos en

las farmacias independientes.

Opciones Resultados Porcentajes
Malo 68 36%
Regular 123 64%
Bueno 0 0%
Muy bueno 0 0%
Excelente 0 0%
TOTAL 191 100%

Fuente: Encuesta realizada la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA) del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Figura 40. Opinién sobre la existencia de promociones en venta de productos en las

farmacias independientes.

Andlisis.- El 36% de los encuestados manifiesta que la existencia de promociones
en la venta de productos en las farmacias independientes es mala, mientras que el
64% expresa que es regular, es decir que no existe una frecuencia marcada de
ofertas y promociones en este sector farmacéutico, lo que genera un deficiente nivel

de competitividad en relacion a las franquicias farmaceéuticas.
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ANALISIS DE LA ENCUESTA REALIZADA A LA POBLACION
ECONOMICAMENTE ACTIVA (PEA) DEL CANTON MILAGRO EN CUANTO
AL SERVICIO DE LAS FRANQUICIAS FARMACEUTICAS

1.- ;COmo evalla la calidad de nuestro servicio?

Cuadro 44. Opinion sobre la calidad el servicio que brindan las franquicias

farmacéuticas.
Opciones Resultados Porcentajes
Malo 0 0%
Regular 32 17%
Bueno 65 34%
Muy bueno 34 18%
Excelente 60 31%
TOTAL 191 100%

Fuente: Encuesta realizada la Poblacién Econémicamente Activa (PEA) del cantén Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Figura 41. Opinion sobre la calidad el servicio que brindan las franquicias

farmacéuticas.

Andlisis.- El 17% de los clientes encuestados en las diferentes franquicias
farmacéuticas expresan que la calidad del servicio que ellas brindan es regular,
mientras que el 34% lo define como bueno, el 18% como muy bueno y el 31% como
excelente, es decir que la atencion al cliente debe mejorar por parte del personal que

labora en el mismo.
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2.- Nivel con el cual nuestros productos satisface sus necesidades

Cuadro 45. Opinion sobre el nivel con el cual los productos que brindan las

franquicias farmacéuticas satisfacen sus necesidades.

Opciones Resultados Porcentajes
Malo 0 0%
Regular 11 6%
Bueno 89 46%
Muy bueno 68 36%
Excelente 23 12%
TOTAL 191 100%

Fuente: Encuesta realizada la Poblacién Econémicamente Activa (PEA) del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Figura 42. Opinién sobre el nivel con el cual los productos que brindan las

franquicias farmacéuticas satisfacen sus necesidades.

Andlisis.- El 6% de los encuestados expresa que el nivel con el cual sus productos
satisfacen sus necesidades son regulares, el 46% lo define como bueno, el 36%
como muy bueno y el 12% como excelente, es decir que su stock de producto capta
un gran namero de clientes, los mismos que satisfacen sus necesidades inmediatas

acompafadas con una calidad en su servicio que las diferencia de los demas.
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3.- Tiempos de respuestas en la solicitud de un producto

Cuadro 46. Opinion sobre los tiempos de respuestas en las solicitudes de productos

por parte de las franquicias farmacéuticas.

Opciones Resultados Porcentajes
Malo 36 19%
Regular 74 39%
Bueno 42 22%
Muy bueno 23 12%
Excelente 16 8%
TOTAL 191 100%

Fuente: Encuesta realizada la Poblacién Econémicamente Activa (PEA) del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Figura 43. Opinién sobre los tiempos de respuestas en las solicitudes de productos

por parte de las franquicias farmacéuticas.

Andlisis.- El 19% considera que los tiempos de respuestas en la solicitud de un
determinado producto es malo, el 395 lo cataloga como regular, el 22% lo considera
bueno, el 12% muy bueno y apenas el 8% como excelente, lo que demuestra que el
nivel de clientes que asiste a dicha farmacia provoca el colapso de sus sistema de
atencion al cliente, generandose largas filas para ser atendidos, donde muchos de

ellos buscan realizar sus compras inmediatas en la competencia.
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4.- Cumplimiento con la demanda de los productos

Cuadro 47. Opinion sobre el cumplimiento de la demanda de productos por parte de

las franquicias farmacéuticas.

Opciones Resultados Porcentajes
Malo 61 32%
Regular 13 7%
Bueno 19 10%
Muy bueno 24 12%
Excelente 74 39%
TOTAL 191 100%

Fuente: Encuesta realizada la Poblacién Econémicamente Activa (PEA) del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Figura 44. Opinién sobre el cumplimiento de la demanda de productos por parte de

las franquicias farmacéuticas.

Andlisis.- Los resultados demuestran que para el 32% el cumplimiento con la
demanda en los productos es malo, el 7% lo considera como regular, el 10% bueno,
el 12% muy bueno y el 39% excelente, es decir que la gente que decide esperar un
largo tiempo por su atencion se enfoca en la diversidad de productos que posee la
franquiciada, que en muchos de los casos no es cubierta por las farmacias

independientes.
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5.- Calidad de respuesta ante la interrogante de algun producto

Cuadro 48. Opinion sobre la calidad de respuesta ante la interrogante de algun

producto por parte de las franquicias farmacéuticas.

Opciones Resultados Porcentajes
Malo 6 3%
Regular 88 46%
Bueno 39 21%
Muy bueno 46 24%
Excelente 12 6%
TOTAL 191 100%

Fuente: Encuesta realizada la Poblacién Econémicamente Activa (PEA) del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Figura 45. Opinién sobre la calidad de respuesta ante la interrogante de algun

producto por parte de las franquicias farmacéuticas.

Andlisis.- El 3% de los encuestados expresa que la calidad de respuesta del
personal que atiende en las farmacias independientes sobre un determinado
producto es mala, mientras que para el 46% es regular, el 21% lo define como
bueno, el 24% muy bueno y el 6% excelente, lo que evidencia la necesidad de que
el personal que se encuentra encargado de las venta y atencion al cliente domine las

caracteristicas de los productos para despejar las interrogantes de los compradores.
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6.- Capacidad de conocimiento de los empleados

Cuadro 49. Opinion sobre la capacidad de conocimiento de los empleados de las

franquicias farmacéuticas.

Opciones Resultados Porcentajes
Malo 43 22%
Regular 92 48%
Bueno 9 5%
Muy bueno 1 1%
Excelente 46 24%
TOTAL 191 100%

Fuente: Encuesta realizada la Poblacién Econémicamente Activa (PEA) del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gémez Pluas Luis
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Figura 46. Opinién sobre la capacidad de conocimiento de los empleados de las

franquicias farmacéuticas.

Analisis.- Se pudo comprobar que en relacion al nivel de conocimiento de los
empleados de las franquicias farmacéuticas en determinados productos es malo,
mientras que para el 48% es regular, el 5% lo define como bueno, apenas el 1% lo
cataloga como muy bueno y el 24% como excelente, cifras que demuestra que a
pesar de las normas y politicas internas que manejan las franquicias farmaceuticas,
el trabajo del personal encargado del servicio al cliente debe ser Optima, para asi

brindar una mejor atencion al usuario.
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7.- Actitud de los empleados ante sus requerimientos

Cuadro 50. Opinion sobre la actitud de los empleados de las franquicias

farmacéuticas ante sus requerimientos.

Opciones Resultados Porcentajes
Malo 66 35%
Regular 23 12%
Bueno 6 3%
Muy bueno 22 11%
Excelente 74 39%
TOTAL 191 100%

Fuente: Encuesta realizada la Poblacién Econémicamente Activa (PEA) del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Figura 47. Opinidn sobre la actitud de los empleados de las franquicias

farmacéuticas ante sus requerimientos.

Andlisis.- Para el 355 de los encuestados la actitud de ciertos empleados que
laboran en las franquicias farmaceéuticas es mala, mientras que el 12% lo cataloga
como regular, apenas el 3% como buena, el 11% muy buena y el 39% como
excelente, de ahi que existen casos donde los clientes no son atendidos
adecuadamente y que los clientes deben soportar este tipo de tratos solo por los

precios o la diversidad de los productos que posee la franquiciada.
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8.- Calidad de los productos

Cuadro 51. Opinion sobre la calidad de los productos de las franquicias

farmacéuticas.
Opciones Resultados Porcentajes
Malo 0 0%
Regular 31 16%
Bueno 12 6%
Muy bueno 28 15%
Excelente 120 63%
TOTAL 191 100%

Fuente: Encuesta realizada la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA) del canton Milagro

Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Figura 48. Opinién sobre la calidad de los productos de las franquicias

farmacéuticas.

Andlisis.- El 16% de los encuestados considera que la calidad de los productos que

posee la franquicia farmacéutica donde el frecuenta es regular, mientras que el 6%

la define como buena, el 15% muy buena y el 63% como excelente, demostrando

gue la variedad en los productos que poseen las franquiciadas incurre en la

satisfaccion de los clientes a pesar de otros factores dentro del proceso de comercio.
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9.- Variedad de los productos

Cuadro 52. Opinion sobre la variedad de los productos que ofrecen las franquicias

farmacéuticas.
Opciones Resultados Porcentajes
Malo 0 0%
Regular 11 6%
Bueno 21 11%
Muy bueno 16 8%
Excelente 143 75%
TOTAL 191 100%

Fuente: Encuesta realizada la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA) del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Figura 49. Opinién sobre la variedad de los productos que ofrecen las franquicias

farmacéuticas.

Andlisis.- El 6% de los encuestados considera que la variedad de los productos que
posee la franquicia farmacéutica a la que el frecuenta es regular, mientras que para
el 11% esta es buena, el 8% la define como muy buena y el 75% la cataloga como
excelente, notandose el nivel de competitividad que posee las farmacias

franquiciadas.
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10.- Existencia de productos renombrados en stock

Cuadro 53. Opinion sobre la existencia de productos renombrados en stock en las

franquicias farmacéuticas.

Opciones Resultados Porcentajes
Malo 0 0%
Regular 7 4%
Bueno 80 42%
Muy bueno 10 5%
Excelente 94 49%
TOTAL 191 100%

Fuente: Encuesta realizada la Poblacién Econémicamente Activa (PEA) del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis

Existencia de productos renombrados en stock

0%
—\4% ® Malo
B Regular
42% Bueno

H Muy bueno

m Excelente

Figura 50. Opinién sobre la existencia de productos renombrados en stock en las

franquicias farmacéuticas.

Analisis.- El 4% manifiesta que la existencia de productos renombrados en stock
dentro de la franquicia farmaceéutica que frecuenta es regular, mientras que para el
42% es buena, el 5% la define como muy buena y el 49% como excelente,
considerado éste como un factor determinante en la competitividad de las farmacias

franquiciadas sobre las independientes.
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11.- Relacion precio/servicio

Cuadro 54. Opinion sobre la relacion precio/servicio en las franquicias

farmacéuticas.
Opciones Resultados Porcentajes
Malo 55 29%
Regular 22 11%
Bueno 17 9%
Muy bueno 22 12%
Excelente 75 39%
TOTAL 191 100%

Fuente: Encuesta realizada la Poblacién Econémicamente Activa (PEA) del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Figura 51. Opinién sobre la relacion precio/servicio en las franquicias farmacéuticas.

Andlisis.- Lo resultados demuestran que la relacion precio/servicio en las franquicias
farmaceéuticas es definida como mala, mientras que para el 11% es regular, para el
9% es buena, el 12% la cataloga como muy buena y el 39% como excelente, es
decir que existen factores negativos que perjudica la competitividad de ciertas

farmacias franquiciadas y esto se debe a la deficiente atencion al cliente.
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12.- Existencia de promociones en venta de productos

Cuadro 55. Opinion sobre la existencia de promociones en venta de productos en

las franquicias farmacéuticas.

Opciones Resultados Porcentajes
Malo 16 8%
Regular 39 21%
Bueno 0 0%
Muy bueno 12 6%
Excelente 124 65%
TOTAL 191 100%

Fuente: Encuesta realizada la Poblacién Econémicamente Activa (PEA) del canton Milagro
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Figura 52. Opinién sobre la existencia de promociones en venta de productos en las

franquicias farmacéuticas.

Andlisis.- Los resultados demuestran que apenas el 8% considera que la existencia
de promociones dentro de las franquicias farmacéuticas es mala, mientras que para
el 21% es regular, para el 6% es muy buena y el 65% lo define como excelente,
considerado este proceso como incidente en la competitividad entre las franquicias
farmacéuticas y las independientes, ya que su inversion econOmica y diversidad en
los productos es determinante en el sector de comercializacion dentro del canton
Milagro.
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ENTREVISTA DIRIGIDA A LOS DUENOS DE LAS DISTRIBUIDORAS
FARMACEUTICAS DEL CANTON MILAGRO

Sr. Segundo Puco Rea

Distribuidora Farmacéutica: Suministros Médicos- Milagro
1.- ¢ Cuénto tiempo tiene su distribuidora en el mercado farmacéutico?
Tengo veinticinco afios en esta distribuidora.

2.- ;,Como considera usted la evolucién del sector farmacéutico en el

cantén Milagro?

Ha habido cambiantes, el mercado siempre esta en movimiento. Esas variantes
han ido dandose porque se han ido formando monopolios de comercializacion de
la medicina, eso ha hecho que las farmacias pequefias o independientes no
puedan sostenerse. Hace veinte afios veiamos que aqui habia como treinta
farmacias independientes, individuales, ahora no lo hay. Justamente porque se
van modernizando en el asunto de la tecnologia, hace que vaya siendo un

poquito costoso para algunas personas adaptarse a esos cambios.

3.- ¢Considera usted que las normativas de regulacion del sector

farmacéutico benefician su modelo de negocio? ¢Por qué?

Las normativas legales no afectan, mas bien han cambiado en mejora del
cliente. Por ejemplo, hace unos cinco afios atras no exigian el uso de aire
acondicionado en las farmacias para conservacion de los medicamentos, porque
una vez que el medicamento sale del cartdn tiene que estar a una temperatura

maxima de 28 °C.

En mi caso no existen restricciones respecto a las cantidades de medicinas que
puedo distribuir, con la excepcidn de las sustancias psicotrépicas. En ese caso,
las normativas no me han beneficiado ni perjudicado porque he evitado vender

esos productos.
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4.- Desde su punto de vista, ¢cémo considera usted la presencia de las
franquicias farmacéuticas en el sector de comercializacion dentro del

cantén Milagro?

Como distribuidor me siento afectado, porque para tener una base de venta,
antes lo podia hacer en Milagro, porque habia las farmacias independientes que
compraban de a poco, pero se vendia. Ahora las franquicias no tienen centros
de compra aqui en Milagro, ninguna. Como el mercado se ha reducido, lo que he
tenido que hacer es buscar fuera de Milagro, con eso se ha recompensado y
permite que esta distribuidora siga funcionando.

5.- ¢Considera que las Franquicias Farmacéuticas han incidido en la

competitividad del mercado local? ¢Por qué?

Si, las franquicias han observado que Milagro hay un movimiento econémico

fuerte, todo esta controlado en base al consumo.

Como las centrales de compra de las franquicias estan en Guayaquil o Quito, el
laboratorio va alla a ofrecerles que por montos enormes de medicamentos, les
ofrecen mas descuentos. Por ejemplo, una compra de $100,000 se traduce en
un porcentaje por descuento y una farmacia independiente no puede comprar
ese valor ni yo, como distribuidor puedo comprar ese volumen. A nivel nacional,
las franquicias ya tienen controlados los niveles de consumo, ya saben cuanto

van a vender-

6.- ¢Cree usted que las Farmacias Independientes poseen las mismas

oportunidades de crecimiento que las Franquicias? ¢Por qué?

Es imposible afrontar ahora con una sola farmacia, que haya una persona que
guiera poner este negocio y que quiera competir, es muy distinto. Lo que tiene
gue hacer para competir es abrir mas farmacias para tener su propia franquicia.

Porque el problema radica basicamente en los precios de los productos.

99



7.- Desde su punto de vista ¢Cree usted que se debe mejorar la

distribucion geogréafica de las farmacias en el canton? ¢Por qué?

Esas son decisiones del Ministerio de Salud, porque muchas veces estando al
lado una farmacia, le ponen otra cerca. Las franquicias siempre ven dénde hay
mas circulacion de personas y tienen calculado sus montos de venta, por eso no

les afecta instalar farmacias cerca de otra.
8.- ¢Como es su relaciéon con las farmacias independientes de la localidad?

No tenemos ningun compromiso con las farmacias independientes, el que quiere

compray el que no, no lo hace.

9.- ¢Las franquicias farmacéuticas del canton forman parte de su cartera de

clientes?

Yo tengo en mi cartera de clientes a farmacias franquiciadas, que compran
productos que saben que no tienen mucha ganancia para la distribuidora,

muchas de las veces se les vende es por compromiso.
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ENTREVISTA DIRIGIDA A LOS VISITADORES FARMACEUTICOS
Visitador Médico Sra. Sandra Ruiz Leyton

Laboratorio Farmaligth S.A.
1.- ¢Cuantos afios tiene trabajando en esta area?
Tengo 17 afos en esta actividad.
2.- ¢, Coémo considera usted el sector farmacéutico en el cantéon Milagro?

De un tiempo aca ha disminuido la actividad, estan comenzando a cerrar
algunos negocios. Las cadenas son las que mas abarcan el mercado, tal vez por
precios o promociones. El mercado esta estancado y monopolizado por las

franquiciadas.

3.- ¢Considera usted que existe diferencia de oportunidades entre las

franquicias farmacéuticas y las farmacias independientes? ¢Por qué?

Las farmacias franquiciadas tienen mayor ventaja. Los laboratorios se
encaminan en hacer promociones y mandan impulsadores a las franquiciadas y
cadenas, en cambio a las farmacias pequefias casi no. Los duefios de
franquicias, como Cruz Azul, son distribuidores e importadores exclusivos de
determinadas marcas y lineas de productos, con lo que consiguen descuentos
exclusivos. Los laboratorios nacionales ofrecen mejores descuentos a estas

franquicias por los montos de compra.

4.- Desde su punto de vista ¢Como considera usted la presencia de las

franquicias farmacéuticas en el canton Milagro?

Le han hecho mal, desde el punto de vista de las ventas. La franquicia Cruz
Azul ha comprado muchas farmacias independientes, ya quedan pocas. Eso ha

disminuido nuestro mercado y las ventas.
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5.- ¢Considera que las Franquicias Farmacéuticas han incidido en la
competitividad del mercado local? ¢Por qué?

Las franquicias llevan mas ventaja, quizas vendan determinados articulos mas
caros que las particulares, pero las franquiciadas tienen mucha publicidad y
campafias de marketing para captar clientes, eso les da mas ventaja sobre las

particulares.

6.- ¢Cree usted que las Farmacias Independientes son segregadas del

mercado competitivo? ¢Por qué?

Yo creo que si. Por tanta publicidad que tienen las cadenas, en radio, periddico,
y eso sale del bolsillo del laboratorio. Por ejemplo, sacan una revista Cruz Azul,
pero los laboratorios pagan eso para participar en esa revista. Eso no se hace a

las particulares.

7.- Desde su punto de vista ¢Cree usted que se debe mejorar la

distribucion geogréfica de las farmacias en el canton? ¢Por qué?

Si. Hay demasiadas farmacias en un mismo sector, supuestamente hay leyes

gue regulan eso pero no se cumple.

8.- ¢Considera que las compras que realizan las farmacias independientes

estan sujetas a montos preestablecidos por los laboratorios?

No, no se les impone montos de compra. El cliente puede comprar el producto y

la cantidad que desee, no se les impone.

9.- ¢Cree usted que la capacidad de compra de una farmacia limita la

atencién de los laboratorios y la prioridad en el despacho?

Si ocurre eso, en el caso de mi laboratorio. Como Difare les compra un monto
elevado, ellos le dan muchas prioridades: impulsadoras, un reembolso (pagar
por las recetas), tarjetas; mientras que a las particulares no les ofrecen nada.
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4.2 ANALISIS COMPARATIVO, EVOLUCION, TENDENCIA Y PERSPECTIVA

A través de los resultados obtenidos, se pudo comprobar que el sector de
comercializacion farmacéutica en el cantén Milagro es muy competitivo, esto se
debe al gran incremento de las farmacias franquiciadas, las mismas que
disponen de su propias politicas internas proyectadas a elevar su nivel de
competitividad, donde es notorio un trabajo administrativo eficiente, estrategias
de marketing que logran minimizar el accionar de la competencia, donde el mas
débil no puede sobreponerse y termina convirtiéndose en victima del sistema

monopolizador que se ha generado de forma progresivo.

En el cantén Milagro existe alrededor de 33 farmacias, de las cuales apenas 12
son independientes y las 21 restantes pertenecen al sector franquiciado, cifras
proporcionadas por el Registro de Patentes que posee el Gobierno Autbnomo
Descentralizado Municipal, de ahi que se ha hecho prevalente el continuo cierre
de las farmacias independientes que no han podido hacer frente a la gran

demanda de inversidn que se requiere en este sector comercial.

En la entrevista realizada al Sr. Puco Rea, (2016) duefio de la Distribuidora
Farmaceéutica: Suministros Médicos, ubicada en el canton Milagro, quien
manifiesta que: “tiene 25 afos dedicdndose a esta actividad y durante todo este
tiempo ha notado una serie de cambios, es decir que el mercado siempre esta
en movimiento. Esas variantes han ido dandose porque se han ido formando
monopolios de comercializacion de la medicina, eso ha hecho que las farmacias
pequefias o independientes no puedan sostenerse”; esto es corroborado por la
Sra. (Ruiz Leyton, 2016), Visitadora Médica de los Laboratorio Farmaligth S.A.,
la misma que posee 17 afos de experiencia y expresa que: “De un tiempo a aca
ha disminuido la actividad, estan comenzando a cerrar algunos negocios. Las
cadenas son las que mas abarcan el mercado, tal vez por precios o

promociones. El mercado esta estancado y monopolizado por las franquiciadas”.

El criterio de éstos dos profesionales en la comercializacion farmaceéutica
convergen en un mismo criterio, que el sector de comercializacion en el cantén
Milagro especificamente estd monopolizado, donde las franquicias han logrado

captar un mayor numero de clientes, en cierto de los casos esto se debe a la
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gran oportunidad de ofertar y brindar una serie de descuentos y promociones a
su clientela, caso que no puede darse en las farmacias independientes por la
minimas oportunidades que brindan los distribuidores que en muchos de los
casos son importadores exclusivos de los medicamentos y deciden los montos a

ser otorgados a cada una de las farmacias.

Dentro del analisis, se puede hacer alusion al art. 5 de la Constitucion de la
Republica del Ecuador, el mismo que expresa textualmente: “El deber del Estado
es planificar el desarrollo nacional, erradicar la pobreza, promover el desarrollo
sustentable y la redistribucion equitativa de los recursos y la riqueza, para
acceder al Buen Vivir’, asi mismo, el art, 11, numeral 2 de la Constitucion de la
Republica del Ecuador, expresa textualmente: “Todas las personas son iguales y
gozan de los mismos derechos, deberes y oportunidades..., La Ley sancionara
toda forma de discriminacion, donde el Estado adoptara medidas de accion
afirmativa que promuevan la igualdad real en favor de los titulares de derechos

que se encuentran en situacion de desigualdad”.

De la misma forma el Codigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversion,
art. 19, expresa en su literal “b”: “se establecera el acceso a los procedimientos
administrativos y acciones de control que establezca el Estado para evitar
cualquier practica especulativa o0 de monopolio u oligopolio privados, o de abuso

de posicion de dominio en el mercado y otras practicas de competencia desleal’.

Los articulos antes citados tratan de evitar el monopolio de cualquier indole en el
sector farmacéutico, pero la situacion es contradictoria, ya que en la realidad,
con la aprobacion de la Ley Antimonopolios en el afios 2011, se abolio el
distanciamiento exigido entre farmacias, las mismas que era hasta ese afo de
300 metros. Situacién palpable en el cantén Milagro, ya que el en sector Sur,
especificamente en la Av. Colon y av. Carlos Julio Arosemena, existen dos
farmacias, la primera pertenece a una Cadena Farmacéutica y la otra a una
Franquicia, que en ciertos de los casos es bien visto por los habitantes, ya que la
adquisicién de los medicamentos pueden ser suplidos por cualquiera de ellas,

realidad contradictoria para los duefios de las farmacias independientes, que en
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el mismo sector, alrededor de dos cuadras tuvo que cerrar sus funciones debido

a la presencia de las antes mencionadas.

Es necesario mencionar, que la actividad que realiza una farmacia es
considerada como un servicio, por ende se debe exigir calidad y competitividad.
El panorama ates mencionado deja notar la sobrepoblacion de farmacias en un
determinado sector del cantdén, mientras que en otros sectores, por ejemplo, Los
Garabatos en el cantdon Milagro, no existe farmacia alguna. Esto debe ser
considerado como un factor de analisis para Direccion de Salud del Guayas,
donde se debe tener en cuenta los criterios de sector y areas para la correcta
distribucion geografica de las farmacias, mas aun si es un servicio destinado a la
salud y no tratado como un negocio, lo que implica que las autoridades locales
deben dispones de forma técnica y equitativa la correcta distribucion geogréficas
de las farmacias en la localidad y dar apertura a un cambio significativo en el
sector de comercializacion farmaceéutico, donde los uUnicos beneficiados seran

los milagrefios, convirtiéndose en un modelo de gestion para el resto del pais.
4.3 RESULTADOS

Los resultados obtenidos de la encuesta realizada a los representantes o duefios
de las farmacias independientes, se pudo establecer que: para el 25% de los
encuestados, el sector de comercializacion farmacéutico en Milagro es muy
limitado, mientras que para el 58% se ha vuelto competitivo, es decir que la
presencia de las franquicias ha generado un mayor indice de inversion al
negocio. De la misma forma, el 75% de los encuestados consideran estar muy
de acuerdo en que el sector farmacéutico es muy estratégico, por consiguiente
se necesita tener planificado una serie de estrategias de marketing y publicidad

para captar y retener clientes.

En lo que se refiere a los factores que inciden en el cierre de las farmacias
independientes, el 58% lo atribuye a las masivas presencias de las franquicias,
apenas el 17% considera que son los condicionamientos recibidos por parte de
los proveedores, lo que deja entrever un monopolio en este sector de
comercializacion. Ante aquello, el 75% de los duefios o representantes de las

farmacias independientes consideran que las compras limitadas de productos
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para abastecer su stock inciden en la disponibilidad y variedad de los
medicamentos que satisfaga la demanda de sus clientes.

Por otro lado, los resultados de la pregunta sobre la capacidad para emitir
ofertas y promociones a sus clientes, el 67% expresa que no, por consiguiente
su nivel de competitividad es deficiente en relacion a la que presenta gran parte
del sector franquiciado, donde sus ofertas y promociones acaparan un mayor
namero de clientes. De ahi que, el 67% considera que sus precios no son
competitivos en relacion a la competencia, lo que demuestra que sus niveles de

ventas frecuentemente son bajos y repercute en la estabilidad del negocio.

El analisis de la encuesta realizada a los Duefios de las diversas farmacias
franquiciadas en el cantén Milagro, evidencia que: para 67% es el sector
farmacéutico en la localidad es muy competitivo y el 14% expresa que demanda
de una gran inversibn econdmica, factor incidente en el cierre de
establecimientos que no poseen la solvencia necesaria o su flujo comercial es

minimo.

Para el 100% de los duefios de las farmacias franquiciadas, el sector
farmacéutico se ha vuelto muy estratégico, por lo que se requiere de una
eficiente administracién, organizacién y de estrategias de marketing y publicidad

sélidas y agresivas para acaparar mas clientes.

Por otro lado, el 71% de los encuestados manifiesta que los niveles de inversion
gue se necesita para pertenecer a una franquicia farmacéutica son significativos.
El 29% de los encuestados manifiestan estar muy de acuerdo en que la
presencia de las franquicias farmacéuticas limitan el accionar de las farmacias
independientes debido a su competitividad, mientras que el 28% esta poco de
acuerdo, el 14% nada de acuerdo y el 19% prefiere no opinar, lo que refleja que
si existe un mayor nivel de inversion, planeacion y aplicacion de estrategias de

mercado en ambas parte para captar un mayor niamero de clientes.

En lo que se refiere a las frecuencias de las ofertas y promociones, el 100% de

los encuestados respondié que gran parte de ellas se las realiza de forma
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mensual, lo que capta la atencidon de sus clientes, aumentando sus niveles de

ventas y utilidades, de ahi que su capacidad competitiva es absoluta.

En lo que se refiere a las encuestas realizadas a los clientes que frecuentan las
distintas farmacias de la localidad, sean éstas independientes o franquiciadas el

comparativo es el siguiente:

El 66% de los encuestado a las afuera de las farmacias independientes
considera que la calidad del servicio que recibe en la misma es excelente,
mientras que los resultados en las franquiciadas demuestra lo siguiente: El 17%
de los clientes encuestados en las diferentes franquicias farmacéuticas expresan
que la calidad del servicio que ellas brindan es regular, mientras que el 34% lo
define como bueno, el 18% como muy bueno y apenas el 31% como excelente,
es decir que la atencion al cliente debe mejorar por parte del personal que labora

en dicha dependencia.

En lo que se refiere al nivel con el cual los productos de las farmacias
independientes satisface las necesidades de los clientes, se evidencid que: El
4% considera como bueno el nivel de satisfaccién de los productos que provee
la farmacia independiente, que en la mayor de los casos se encuentra a
disposicion productos genéricos de gran accesibilidad econdmica, situacion
contraria en las franquiciadas, mientras que para el 7% es muy bueno y el 89%
es excelente ratificando lo antes mencionado. Mientras que en las franquiciadas,
los resultados son los siguientes: El 6% expresa que el nivel con el cual sus
productos satisfacen sus necesidades son regulares, el 46% lo define como
bueno, el 36% como muy bueno y el 12% como excelente, es decir que su stock
de producto capta un gran nimero de clientes, los mismos que satisfacen sus
necesidades inmediatas acompafiadas con una calidad en su servicio que las
diferencia de los demas, esto se debe que gran parte de las franquiciadas se
limitan solo a ofertar productos de marcas, sin tomar en consideracion los

genéricos, debido a la rentabilidad que existe entre los dos medicamentos.
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4.4 VERIFICACION DE LAS HIPOTESIS

Cuadro 56. Verificacion de las Hipotesis

HIPOTESIS

VERIFICACION

La de
farmacéuticos se encuentra establecida
de
limitando el
de

independiente en el cantén Milagro.

comercializacion productos

por las reglas las franquicias

farmacéuticas aspecto

competitivo las farmacias

Esta hipotesis es verificada por la
entrevista realizada al Sr. Segundo Puco
Rea, duefio de la Distribuidora
Farmacéutica: Suministros Médicos de
Milagro, con 25 afios de experiencia,
guien manifiesta que “el monopolio de
comercializacibn de la medicina, ha
hecho que las farmacias pequefias o

independientes no puedan sostenerse”.

La presencia de franquicias
farmacéuticas en la plaza sujeto de
andlisis incide en el nivel de
competitividad  de las  farmacias

independientes originando las bajas en

Sus ventas.

Esta hipétesis es verificada por la
entrevista realizada a la Sra. Sandra
Ruiz Leyton, Visitadora Médica de
‘Laboratorio Farmaligth S.A.”, quien
expresa que: “las franquicias llevan mas
ventaja, quizas vendan determinados
articulos mas caros que las particulares,
pero las franquiciadas tienen mucha
publicidad y campafias de marketing
para captar clientes, eso les da mas

ventaja sobre las particulares”.

Las farmacias independientes necesitan
de una mayor inversién para mejorar su
de las

competitividad respecto

franquiciadas.

Esta hipétesis es verificada a través de la
pregunta # 4 de la encuesta realizada a
los duefios o0 representantes de las
farmacias franquiciadas, donde el 71%
expresa que los niveles de inversion que
se necesita para pertenecer a una

franquicia farmacéutica son significativos

Los precios de los productos inciden en

el nivel de las ventas de las farmacias

Esta hipotesis es verificada a través de la

pregunta # 10 de la encuesta realizada a
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independientes. los duefios o0 representantes de las
farmacias franquiciadas, donde el 100%
considera que sus productos si son
competitivos en relacion a la
competencia, ya que mantienen un gran
flujo de clientes a realizar sus compras,
sin tomar en consideracion las ofertas y
promociones que ellos ofertan o la

ubicaciéon de la misma.

Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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CAPITULO V

PROPUESTA

5.1 TEMA

Modelo de Gestidn Estratégica para mejorar la proyeccion de comercializacion
de las Farmacias Independientes en el cantén Milagro.

5.2 FUNDAMENTACION

Los Modelos de Gestion o también conocidos Planes Estratégicos, segun
Rodriguez Grecco, (2013) en su articulo donde destaca “La importancia de un
Adecuado Modelo de Gestidn y su correlacién con la Estrategia® asegura que:
“existen pilares fundamentales que constituyen o forman parte de los mismos,
donde su planteamiento adecuado permite el cumplimiento de los objetivos de
una empresa u organizacion”, por lo tanto, es preciso destacar que dentro de los
pilares destaca la Misién, Vision, Valores y Objetivos, considerandose aquello
como la construccion paulatina de cada una de las estrategias a ser aplicadas
para mejorar el posicionamiento organizativo dentro del campo de accion o

comercializacién en el que se incurra.

Para Sainz De Vicufa, (2012) “el Modelo de Gestion pretende facilitar a la alta
Direccion la toma de decisiones estratégicas de manera corporativa para ser
adaptadas al actual modelo de negocio y obtener un cambio acorde a los nuevos
lineamientos establecidos”. Estos logros son proyectados a ser conseguidos o
alcanzados en el futuro, de los cual depende un dinamismo o mejoria en el ciclo

de trabajo preestablecido.
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Por otro lado, para Lumpkim & Dess, (2013) “El Plan Estratégico es el
aglutinamiento de los analisis, decisiones y acciones recabadas dentro de una
organizacion dentro de una linea de tiempo”, por lo tanto permite proyectar
cambios a futuro para mejorar el posicionamiento actual de la empresa u
organizacion. Ante aquello, es necesario priorizar la revision minuciosa de la
situacién actual de la organizacion, para establecer los cambios a ser tomados
de manera coherente, con la finalidad de mejorar el entorno de produccion y

comercializacidon de los productos o servicios con los que la empresa cuenta.
5.3 JUSTIFICACION

El disefio del Modelo de Gestidn Estratégica para mejorar la proyeccion de
comercializacion de las Farmacias Independientes se justifica por la necesidad
de minimizar el impacto que ha generado la presencia de las franquicias
farmacéuticas en el canton, las mismas que han incidido en el cierre o absorcion
de muchas farmacias independientes, de ahi que el contenido de la misma
proveera de las estrategias necesarias para que los duefios de dichas
dependencias comerciales mejoren sus proyecciones de venta, a la vez que
optimizan sus recursos humanos, tecnoldgicos y financieros en miras de

permanecer en el mercado comercial de medicinas.

A través de la propuesta se proveera de un Organigrama Estructural en relacion
a las estrategias o puntos estratégicos a focalizar la solucién, por ejemplo, en la
parte de Marketing y Publicidad sin la necesidad de contar con un departamento
especializado en este tipo de actividades los administradores podran entablar
cambios en la imagen, asi como la forma de presentar sus productos a sus
clientes o de tomar los correctivos en los tiempos derivados para la atencién de
los mismos. Por lo tanto, la propuesta es de gran relevancia, ya que se trata de
minimizar los costos y requerimientos economicos con la finalidad de elevar la

competitividad en la comercializacion del sector farmacéutico independiente.

De la misma forma, la propuesta planteara los lineamientos necesarios para
establecer la Mision, Vision, Valores y Objetivos a ser asumidos de manera
independiente por la organizacion, en este caso por quienes conforman las

farmacias independientes, es decir duefios y trabajadores, los mismos que estan
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obligados a generar sus esfuerzos para cumplirlos en los tiempos y con los

recursos establecidos.

5.4 OBJETIVOS

5.4.1 Objetivo General

Aplicar un Modelo de Gestion a través de la seleccidn de estrategias que permita
mejorar la comercializacion de las Farmacias Independientes en el Canton

Milagro.

5.4.2 Objetivos especificos

Implementar Estrategias de Publicidad que permita a las Farmacias

Independientes mejorar su imagen corporativa.

Elaborar un Plan de Ventas que permita a las Farmacias Independientes mejorar

sus canales de comunicacion con sus clientes.

Emplear un Plan de Organizacion para optimizar las tareas de negocio de las

Farmacias Independientes.
5.5 UBICACION

Pais: Ecuador.

Provincia: Guayas.

Canton: Ecuador.

Financiamiento: Autogestion privada.
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Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis

Figura 53. Mapa del cantén Milagro, Provincias del Guayas.
5.6 FACTIBILIDAD

Administrativamente la propuesta es factible ya que se cuenta con el conocimiento
necesario para elaborar un Modelo de Gestion, asi como el apoyo de los diversos
duefios de las Farmacias Independientes ubicadas en el canton de Milagro, quienes
encuentran en la misma la oportunidad de poder mitigar el efecto que genera las
Franquicias Farmacéuticas en el sector de comercializacion, netamente a la
competitividad y las exigencias de inversion para lograr mantenerse con una

pequefia proporcién de los clientes.

Legalmente es factible, ya que la propuesta se encuentra amparada en la
Constitucion de la Republica del Ecuador, Plan Nacional del Buen Vivir, Codigo

Orgénico de la Produccion, Comercio e Inversion, Ley de Poder de Mercado.

Financieramente, los gastos incurridos en la elaboracion de la propuesta, asi como
su debida socializacibn son afrontados por los autores del presente trabajo de

investigacioén, por lo que no existe impedimento alguno.
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5.7 DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

Modelo de Gestion Estratégica para mejorar la proyeccion de

comercializacion de las Farmacias Independientes en el cantén Milagro
El presente modelo de Gestion Estratégico estara conformado por:

v' Estrategias de Publicidad: Imagen Corporativa, Elaboracion de Dipticos,
Tripticos que ponga en evidencia la diversidad de productos, asi como los
productos temporales de ofertas.

v' Estrategias de Ventas: Mejora los canales de comunicacién, por ejemplo
publicidad en péaginas web en forma de Asociacion de Farmacias
Independientes, como individualizada, Merchandising.

v' Estrategias de Organizacion: Mantener una comunicacion fluida con los
proveedores ante los pedidos y las posibles devoluciones a realizar, previo al
lanzamiento de ofertas y promociones una vez identificado el producto
proximo a perecer y asi evitar pérdidas en ambas partes. Establecer politicas
de precios en relacibn a la competencia, atencidon personalizada a la

clientela, Inventario y cierre de caja de forma diaria o mas frecuente.

Objetivo del Modelo de Gestion: Proporcionar las estrategias necesarias a
través de un diagrama estructural que permita optimizar la comercializacién de
las Farmacias Independientes en el Canton Milagro.

Mision

Mejorar la comercializacién de las Farmacias Independientes, a través de la
optimizacion de los recursos humanos, materiales y financieros que posee
contribuyendo a la demanda y requerimiento de sus clientes con la finalidad de

satisfacer sus necesidades.

Visién
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Convertirse en el Modelo de Gestiobn que permita equipara el sector de
comercializacion farmacéutico en el canton Milagro, asumiendo el servicio como
una prioridad y derecho a la salud de todos los milagrefios con diferentes ofertas

de consumo.

Valores

EQUIDAD

RESPONSABILIDAD
SOCIAL

EFICIENCIA \ l I EXCELENCIA

TRANSPARENCIA

EFICACIA

HONESTIDAD

Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gémez Pluas Luis

Figura 54. Identificacion de valores
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DIAGRAMA ESTRATEGICO DE PUNTOS ESPECIFICOS

ESTRATEGIAS DE VENTAS
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!
|
|
v

ESTRATEGIAS DE
ORGANIZACION

-

_j

NS

ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD

~

j

Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
Figura 55. Diagrama Estratégico de Puntos especificos
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PLANTEAMIENTO DE LAS ESTRATEGIAS COMPETITIVAS PARA LAS
FARMACIAS INDEPENDIENTES EN EL CANTON MILAGRO A PARTIR DEL
ANALISIS DE LOS TRES VERTICES

éDénde Compito?

N PROPOSITO ,/
N ESTRATEGICO DE P
S LAS FARMACIAS 7
INDEPENDIENTES
¢Como Compito? Y N , 7 ¢Cémo lo implemento?
S, 7

Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gémez Pluas Luis

Figura 56. Analisis de los Tres vértices
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Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gémez Pluas Luis

Figura 57. Analisis del Primer Vértice
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ANALISIS INDUSTRIAL

En el cantdén Milagro existe alrededor de 33 farmacias, de las cuales apenas 12
son independientes y las 21 restantes pertenecen al sector franquiciado, cifras
proporcionadas por el Registro de Patentes que posee el Gobierno Autbnomo
Descentralizado Municipal, de ahi que se ha hecho prevalente el continuo cierre
de las farmacias independientes que no han podido hacer frente a la gran

demanda de inversidn que se requiere en este sector comercial.

En la entrevista realizada al Sr. Puco Rea, (2016) duefio de la Distribuidora
Farmacéutica: Suministros Meédicos, ubicada en el cantén Milagro, quien
manifiesta que: “tiene 25 afios dedicandose a esta actividad y durante todo este
tiempo ha notado una serie de cambios, es decir que el mercado siempre esta
en movimiento. Esas variantes se han generado por la presencia de monopolios
de comercializacién de la medicina, lo que ha hecho que las farmacias pequefias
o independientes no puedan sostenerse”; esto es corroborado por la Sra. Ruiz
Leyton, (2016), Visitadora Médica de los Laboratorio Farmaligth S.A., la misma
que posee 17 anos de experiencia y expresa que: “De un tiempo acd ha
disminuido la actividad, estan comenzando a cerrar algunos negocios. Las
cadenas son las que mas abarcan el mercado, tal vez por precios o

promociones. El mercado esta estancado y monopolizado por las franquiciadas”.

Entre los factores identificados como parte del analisis y que repercute en el

cierre de las farmacias independientes se encuentran:

Elevado nivel de competitividad.
Mayor inversién en insumos.
Publicidad limitada.

Cerco comercial por parte de la competencia.

NN NN

Falta de ofertas y promociones.

Cada uno de los items antes mencionados incide de forma significativa en el
normal funcionamiento de la empresa, ya sea por la gran demanda de inversion
para la compra de medicamentos, lo que limita las oportunidades para
establecer una serie de ofertas y mecanismos de descuentos, donde los clientes
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sientan un nivel de satisfaccion mas agradable en miras del cuidado de su

economia. Por otro lado, son muchas

¢/ OUIENES SON LOS CLIENTES?

SEGMENTACION

SEGMENTACION
Shrligeire DEMOGRAFICA

SEGMENTACION SEGMENTACION
ESTILO DE VIDA PSICOGRAFICA

Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis

Figura 58. Identificacion de clientes
Segmentacion Geogréfica
v Clientes ubicados en el cantén Milagro y recintos aledafios.
Segmentacion Demografica

v Los servicios se encuentran destinados a todos los estratos sociales,

etnias, religiones, edades y sexo.
Segmentacion Psicograficas

v' En este tipo de segmentacién es muy importante tomar en consideracion
la diversa variedad de productos y marcas que se ofertan con la finalidad
de satisfacer las necesidades de los clientes, tomado en consideracion las

caracteristicas y patrones de vida que mantiene el mismo.
Segmentacion por Estilo de Vida

v Esta segmentacibn se encuentra ligada estrechamente con la

segmentacion psicograficas, ya que mantiene una relacion con el
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comportamiento, las aspiraciones del consumidor y factores de decision,
por lo que la oferta y descuentos que se ofrecen como parte de la
atencion del cliente son aceptadas de manera inmediata en relacion a los
productos que las mismas mantienen, a la vez que satisfaga sus

necesidades inmediatas. Ante aquello se los puede subdividir en:

% Consumidores orientados por el estatus social
¢+ Consumidores orientados por principios
+ Consumidores por comportamiento

«» Consumidores orientados a la accion
Segmentacion Situaciéon de Uso

v Este tipo de consumo se lo realiza tomando en consideracion la situacion
por la que se ven obligados, es decir, en el campo farmacéutico existen
consumidores ocasionales, los mismos que solo consumen al tener una
afectacion a la salud, mientras que otros son frecuentes debido a la gama
de servicios adicionales que ofertan, por lo que su presencia es casi

consecutiva.

En sintesis, los clientes identificados como usuarios del sector farmacéutico se
encuentran ubicado en el cantén Milagro, asi como toda la poblacion flotante,

considerada asi a las personas que proveniente de sectores aledafios

¢/ CUALES SON LOS RIVALES?

Los rivales identificados dentro del sector farmacéutico independiente se
encuentran constituidos por los servicios y productos que ofertan las Farmacias

Franquiciadas, por lo que el analisis se plasma de la siguiente forma:

FARMACIAS SECTOR FRANQUICIAS
INDEPENDIENTES EARMACEUTICO FARMACEUTICAS

Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis

Figura 59. Determinacion de rivales
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Cuadro 57. Comparativo de farmacias

FARMACIAS INDEPENDIENTES FARMACIAS FRANQUICIADAS
No existen ofertas y promociones Existen ofertas y promociones
Escasa variedad en productos Variedad en productos
Productos renombrados (Marca) Productos renombrados (Marca)
Escasa integracion grupal Integracién grupal

No se realiza demostraciones de los | Se realiza demostraciones de los

productos productos

No se preocupa en la fidelizacion de | Se preocupa en la fidelizacion de los

los clientes clientes

Publicidad limitada Publicidad agresiva
Inversion minima Inversion a gran escala
Expansion Limitada Expansién inmediata

Desconocimiento  de  estrategias | Pleno conocimiento de estrategias

administrativas y de organizacion administrativas y de organizacion

Carencia en el uso de tecnologia para | Plena aplicacién de tecnologias para

inventarios inventarios

Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis

A través del analisis se establecié una serie de factores que marca la diferencia
entre la competitividad que mantienen las farmacias independientes en relacion
a las franquiciadas, lo que significa el margen o la brecha de productividad entre

ambos modelos de negocio.

FUERZAS COMPETITIVAS

Las fuerzas competitivas son consideradas como las fortalezas que posee el
negocio en relaciéon a la competencia, a los que se denomina como factores
internos y que son de gran utilidad al momento de plantear una estrategia, por lo

gue su analisis determina lo siguiente:

¢+ Atencion personalizada
++ Conocimiento de los productos
+» Calidad de los productos que brindan a los consumidores.
¢+ Atencioén inmediata al cliente
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Las fuerzas competitivas que presentan las farmacias independientes evidencian
factores considerados como las fortalezas del negocio, las mismas que son

agentes indispensables para minimizar el efecto generado por las franquicias.

FACTORES DE EXITO

Los factores de éxitos son considerados como las oportunidades de cambio
dentro del actual modelo de negocio, las mismas que ayuda a obtener los

resultados deseados. Entre los que se encuentran:

*0

% Mejorar su Modelo de Gestion
% Mejorar su competitividad
+ Establecer ofertas y promociones.

« Definir estrategias de publicidad

Dentro del andlisis se puede considerar que el escaso uso de tecnologia, asi
como la carencia de herramientas administrativas y organizativas limitan el
crecimiento del negocio, a la vez que las ideologias tradicionalistas y dogmaticas
hacen que no se consideren nuevas alternativas para dinamizar el negocio, de
tal manera que su alcance se convierte en una tendencia vertical, ya que los
precios y margenes de utilidades establecidos entre las farmacias
independientes en relacion a las franquiciadas son relevantes, transformando al

consumidor en un cotizador de precios fomentando la especulacion.

A través del analisis que proporciona la determinacion de los Vértices de las
Estrategias Competitivas se determina la interrogante dentro del Modelo de

Gestion para las Farmacias independientes de la siguiente forma:

v Estrategias de Ventas
v’ Estrategias de Publicidad
v’ Estrategias de Organizacion

Es decir que de forma global, el modelo planteado se enfoca en la determinacion
de estrategias de venta, publicidad y organizacion, a través de las cuales se
pretende mejorar la competitividad de las farmacias independientes en el cantén
Milagro donde el sector de comercializacion se encuentra abarrotado por las
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estrategias agresivas impuestas por las franquicias farmacéuticas y que limitan
el progreso de este tipo de negocios que de forma paulatina se han visto

obligadas a desaparecer.

En conclusion, los factores de éxitos a conseguir con la implementacién del
modelo propuesto, es significativo y relevante para mejorar la competitividad de

las farmacias independientes.
Sintesis del Primer Vértice

A través del primer vértice se establecié el campo competitivo de la empresa, asi
como un analisis industrial que permite enfocarse en la situacion actual en la que
se encuentra el modelo de negocio, a la vez que se identifican los clientes y los
rivales que ponen en riesgo la sostenibilidad econdmica y financiera de las
Farmacias Independientes induciéndolas a un cierre comercial. De la misma
forma se establecio las fuerzas competitivas y los factores claves del éxito para
poder lograr el cumplimiento de las metas y objetivos propuestos en un

determinado tiempo.

ANALISIS DEL SEGUNDO VERTICE
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Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gémez Pluas Luis

Figura 60. Andlisis del Segundo Vértice
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ESTRATEGIAS DE VENTAS

Para determinar las estrategias de ventas, es preciso tomar en consideracion que
“alguien necesita del producto o servicio que se oferta y esta dispuesto a pagar por
el”, es decir que los mismos deben cumplir con las necesidades y requerimientos de
los clientes, sumado a esto la calidad en la atencibn que se proporciona. Las

estrategias propuestas son las siguientes:

-- - PIENSE EN EL

BIENESTAR DE
SUS CLIENTES

REUNE
TESTIMONIOS
DE TUS
CLIENTES

Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis

Figura 61. Estrategias de Ventas

Para el desarrollo de las estrategias de ventas, es necesario tener presente los

diversos tipos de ventas que se pretende proyectar, por ejemplo

VENTAS
PERSOMNALES

ESTRATEGIAS DE (I
A
VEMTAS "

Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis

Figura 62. Tipos de Ventas
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Ventas Personales

Las ventas personales son de gran importancia, donde la interaccion directa con
el cliente hace que sus requerimientos sean atendidos de la mejor manera; aqui
el vendedor tiene mas probabilidad de convencer al cliente con sus estrategias

de persuasion.
Ventas Online

Dentro de estas ventas no existe la interaccion del vendedor con el cliente, todo
los recursos aplicados son establecidos a través de la web y consumidos por los

clientes.

Por medio de las estrategias de ventas, las farmacias independientes
optimizaran los recursos humanos y financieros que poseen, lo que conlleva a
un incremento en la competitividad, es decir que se enfoca en la satisfaccion
directa de sus clientes y la generacion de ingresos econémicos, esenciales para

su permanencia en el mercado competitivo.

ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD

Las Estrategias de Publicidad son consideradas como parte de los factores
claves dentro de cualquier modelo de negocio, las mismas se relacionan
estrechamente con las estrategias de ventas, cuyo objetivo se encuentra fijado
en el crecimiento paulatino de la organizacién, asi como el incremento de los
indicadores de ventas por menos gasto institucional. Las estrategias de
Publicidad o Promocion, en la mayoria de los casos se constituyen en los
medios necesarios para lograr que el consumidor haga su accion especifica, en

este caso “comprar” un determinado producto.

Una de las caracteristicas principales de las estrategias de publicidad, es su
aplicacién a corto plazo, enfocando todo el esfuerzo a que los consumidores
respondan de manera inmediata a la promocion ante que éstas lleguen a expirar.
De manera general, las estrategias de publicidad facilitan que el mensaje de los

productos ofertados llegue al consumidor.

La Estrategia Publicitaria consta de tres fases:
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Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis

Figura 63. Fases de la Estrategia de Publicidad

Copy Strategy.- En esta fase se plantea de forma conjunta con los creativos de
publicidad el objetivo principal de la campafa, la misma que esta direccionada a
ofrecer los servicios y productos que ofertan las Farmacias Independientes, de
tal manera que los resultados esperados logren equiparar en cierta forma los
niveles de competitividad existentes entre ambos actores del sector farmacéutico
en el cantdn Milagro.

Dentro de esta fase se debe considerar el mensaje y establecer una delimitacion
clara de los conceptos que van a ser empleados dentro de la campafa
publicitaria, por ejemplo: el publico al que va dirigido, el objetivo, el valor
agregado, las ventajas, beneficios y diferencia de la marca y producto que se

esta ofertando en relacion a la competencia.

La Estrategia Creativa.- En esta fase se plasma lo establecido dentro del Copy
Strategy, a través de un trabajo conjunto con los duefios y administradores de

las farmacias para lograr cumplir con los lineamientos 0 esquemas previamente
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establecidos, enfocandose en que la publicidad a ser creada y disefiada sea
impactante, notoria, facil de memorizar, persuasiva, original, de trascendencia y
logre la transmision real de los servicios y productos ofertados. Para lo cual es
necesario tener presente dentro de esta estrategia dos puntos relevantes, entre
los que se encuentran: El contenido, encargado de enfatizar los beneficios y
ventajas del producto o bien ofertado, marcando la diferencia con el de la
competencia. La codificacion, encargada de plasmar el mensaje a través de
codigos publicitarios, transformandolos en un aglutinamiento de mensajes
visuales y/o sonoros de agrado para el consumidor, el mismo que prestara
atencién a lo que la farmacia independiente oferte y atraer su capacidad de

compra de manera inmediata.

La Estrategia de Medios.- Esta fase estd encargada de canalizar de la mejor
forma posible la recepcidén del mensaje al consumidor, maximizando el numero
de impactos y minimizando los costos generados por la campafa, para lo cual es
necesario tener presente el tipo de creatividad, el alcance de la campafia sobre
el “target” de la farmacia en cada medio, el monto financiero destinado a la
campafia y la correcta distribucion del mismo. El éxito de la difusion de la
campafa publicitaria depende exclusivamente de los medios que sean
escogidos para transmitir el mensaje al publico, por consiguiente, estas pueden
ser a través de medios audiovisuales o impresos, considerandose una
alternativa viable en la actualidad la inversion en publicidad digital, donde se

incluyen las redes sociales como Facebook, Instagram, Twitter, entre otras.

En sintesis, las estrategias de publicidad mejoraran los canales de comunicacion
con sus clientes, quienes estaran al dia sobre las diferentes ofertas y

promociones que se generen en cada una de las farmacias independientes.

ESTRATEGIAS DE ORGANIZACION

Este tipo de estrategias ayudan a mejorar el comportamiento global de la
organizacion en relaciéon a su entorno de desarrollo y crecimiento corporativo.
Ante aquello, las estrategias de organizacion son definidas como un cambio que
se proyecta de forma organizada, tomando como referencia que cada empresa,

negocio o institucion necesita tener a la mano una pauta de su comportamiento
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en relacion al sector comercial o el mundo extenso de los negocios en el cual

compite.

El objetivo principal de esta estrategia es estructurar o normar el funcionamiento
de la empresa, de tal manera que se logren cumplir con los objetivos y las metas
propuestas durante un lapso establecido, para lo cual es preciso definir
funciones, jerarquias y actividades a realizar, todas ellas aglutinadas en el
disefio de sus respectivos organigramas y manuales donde se establecen los
lineamientos y politicas del negocio para direccionarla al crecimiento competitivo.
Por consiguiente, la aplicacion de los fundamentos practicos de la organizacion
permite identificar cdmo y quién va a realizar una tarea, definir los perfiles de
cada puesto para mejorar la atencién al cliente y lograr un incremento de ventas

en relacion a la satisfaccion de las necesidades de los usuarios.

ORGANIGRAMA
ESTRUCTURAL

ORGANIGRAMA
FUNCIONAL

ORGANIZACION
EMPRESARIAL

MANUAL DE
FUNCIONES

MANUAL DE
PROCEDIMIENTOS

Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gémez Pluas Luis

Figura 64. Estrategias de Organizacion
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Las estrategias de organizacién son indispensables para dar una estructura
organizacional al negocio, es decir que los duefios o administradores tendran un
conocimiento de las diversas areas operativas que posee la farmacia, asi como

las responsabilidades de sus colaboradores.
Sintesis del Segundo Vértice

A través del segundo vértice se logra seleccionar un conjunto de estrategias
especificas y establecer las acciones a considerarse dentro del Modelo de
Gestion que permitan el incremento de la competitividad de las Farmacias
Independientes, las mismas que se enfocan en una limitacion de ofertas y
promociones debido a su bajo nivel de ventas, situacidon provocada por la
carencia de medios de promocién y difusion de sus productos, situacién
contraria a sus competidores que mantienen una organizacion administrativa y

esquemas de fidelizacion, asi como de difusién de sus productos.

ANALISIS DEL TERCER VERTICE
/”’———--~~\

N
¢+ ESTRUCTURAY \\

'\ ORGANIZACION ,'

4
\\~~ —’,/
//’— -~~*\\
PROPOSITO (  PoLTICAs
ESTRATEGICO DE . A
LAS FARMACIAS S
INDEPENDIENTES
,// ;"——-----~‘\\
’ o Y  ESTRATEGIA \
( ¢Como lo ) 3 H
\ . y; N /
*._ implemento? - Seame "’

~ -
Sw -
kP a——

Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gémez Pluas Luis

Figura 65. Andlisis del Tercer Vértice
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ESTRUCTURA Y ORGANIZACION

Para mejorar la competitividad de las Farmacias Independientes existentes en el
canton Milagro, las mismas que en base del andlisis previo realizado mantienen
una desventaja latente en lo que se refiere a la parte estructurar y organizativa
del negocio comparado con las Franquicias Farmaceuticas, se propone la
aplicacion de diversas herramientas de administracion, las mismas que facilitara
el cumplimiento de las metas y objetivos planteados dentro del modelo de
negocio. Para el incremento de las ventas se establece una inversion basica en
estrategias de publicidad, la misma que dara a conocer a los clientes la
diversidad de productos, proyectar la imagen corporativa, asi como las ofertas y
promociones de productos, factores esenciales que permitirAn proyectar un

mejor servicio a los clientes y satisfacer sus necesidades inmediatas.

PROPUESTA DE UN ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL BASICO PARA LAS
FARMACIAS INDEPENDIENTES

La propuesta de un Organigrama estructural basico en las Farmacias
Independientes permite identificar las éareas operativas que posee la
organizacién, asi como la identificacion de puestos y responsabilidades de cada
uno de los trabajadores, quienes apuntaran al crecimiento organizacional y

facilitara el aumento de la competitividad de las mismas.

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

ADMINISTRACION

CONTABILIDAD

SERVICIO

SERVICIO AL CLIENTE FARMACEUTICO

Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis

Figura 66. Organigrama Estructural
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ORGANIGRAMA FUNCIONAL

ADMINISTRADOR

CONTADOR

VENDEDOR FARMACEUTA

Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
Figura 67. Organigrama Funcional

Cuadro 58. Funciones del Administrador

FARMACIA INDEPENDIENTE

DESCRIPCION DE FUNCIONES

Nombre del cargo: Fecha: 16-mayo-2016
Administrador

Seccion: Supervisa a:

Administrativa Contador, Vendedor, Farmacéuta

Cargos similares:

Ninguno

Funcion Principal:

Planificar, organizar, dirigir, controlar, coordinar, analizar, calcular y deducir el
trabajo de la farmacia, ademés del control de su manejo interno y externo.

Detalles de Funciones:

Representar de manera legal las acciones que la farmacia realice.

Dirigir la farmacia, supervisar ytomar desiciones para la farmacia.

Controlar las actividades planificadas comparandolas con lo realizado y detectar
las desviaciones o diferencias.

Aplicar los elementos necesarios para el control de la farmacia.

Definir las metas ylos estandares de productividad

Realizar proyecciones financieras, para identificar la evolucion de la farmacia 'y
definir su capacidad de endeudamiento

Disefiar cronogramas de actividades para la farmacia.

Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Cuadro 59. Funciones del Contador

FARMACIA INDEPENDIENTE

DESCRIPCION DE FUNCIONES
Nombre del cargo: Fecha: 16-mayo0-2016
Contador
Seccion: Jefe Inmediato:
Administrativa Administrador

Cargos similares:

Ninguno

Funcion Principal:

Colaborar, analizar y proponer los métodos y procedimientos para realizar los
registros contables, tributarios yfinancieros de la farmacia.

Detalles de Funciones:

Analizar y proponer metodos y procedimeintos para |a realizacion de registros
contables, tributarios yfinancieros de la farmacia.

Verificar que las facturas contengan correctamente los datos fiscales de la
farmacia y que cumplan con las formalidades requeridas.

Registrar las facturas recibidas de los proveedores.

Rewisar el calculo de retencion de impuestos sobre el personal emitidas por los
empleados, yrealizar los ajustes.

Llevar todos los movimientos o registros contables.

Las demés a su cargo.

ELABORADO APROBADO

Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
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Cuadro 60. Funciones del Vendedor

FARMACIA INDEPENDIENTE

DESCRIPCION DE FUNCIONES
Nombre del cargo: Fecha: 16-mayo-2016
Vendedor
Seccion: Jefe Inmediato:
Administrativa Administrador

Cargos similares:

Ninguno

Funcion Principal:

Realizar un conjunto de actividades que le permitan retener clientes actuales,
captar nuevos clientes, lograr aumentar el volumen de ventas y mejorar la
participacion de la empresa en el mercado, ademas de efectuar cobranzas.

Detalles de Funciones:

Vender los productos que la farmacia determina, en el orden de prioridad
establecidos.

Programar el trabajo en su area, anticipando los objetivos de cada gestion

Colaborar en la distribucion de productos hasta los clientes.

Realizar informes de ventas yotros.

Realizar tareas para activar la cobranza en funcién al cumplimiento de las metas
fijadas.

Llevar un control detallado de las operaciones de cada cliente.

Efectuar la cobranza debida a los clientes de la farmacia.

Actuar como instructor de otros vendedores cuando lo solicite la farmacia.

Los demés a su cargo.

Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gobmez Pluas Luis

ELABORADO APROBADO
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Cuadro 61. Funciones de la Farmacéutica

FARMACIA INDEPENDIENTE

DESCRIPCION DE FUNCIONES
Nombre del cargo: Fecha: 16-mayo-2016
Farmacéuta
Seccion: Jefe Inmediato:
Administrativa Administrador

Cargos similares:

Ninguno

Funcion Principal:

Coordinar las actividades de la farmacia, registrando y controlando los
medicamentos yvelando por el cumplimiento de los requisitos que el Ministerio
de Salud Exige, para el funcionamiento del establecimiento farmacéutico.

Detalles de Funciones:

Planificar, coordinar y dirigir las actividades técnicas y administrativas de la
farmacia.

Realizar labores de fiscalizacidn, autorizacion y control de los productos.

Analizar, evaluar y recomendar productos farmacéuticos.

Recibir yemitir pedidos de medicinas, necesarias para la farmacia.

Lllevar registros de récipes, egresos de productos farmacéuticos, entre otros.

Atender e informa al publico en general.

Cumplir con las normas y procedimientos en materia de seguridad integral,
establecidos por la farmacia.

Realizar informes periodicos de las actividades realizadas

Mantener en orden los equipos ysitio de trabajo, reportando las anomalias.

Los demas a su cargo.

Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gbmez Pluas Luis

ELABORADO APROBADO
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POLITICAS

En base al andlisis previo realizado dentro del estudio, se logré determinar que
las Franquicias farmacéuticas mantienen un precio mas competitivo en
comparacion a las Farmacias Independiente, o que incide en la competitividad
de éstas ultimas. Para aquello, se establece la aplicacion de una serie de
politicas tienden a equiparar sus oportunidades de ventas en el sector
farmacéutico del canton Milagro.

Politicas de
aprovisionamiento

‘ \
\

I

/

Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gémez Pluas Luis

Figura 68. Politicas

Politicas de Calidad de los productos

v" Proporcionar la satisfaccion inmediata al cliente, a través de la atencién
personalizada.

v/ Satisfacer las expectativas del cliente sobre los principios de la buena
calidad del producto y del servicio, por medio de una comunicacion

expresiva.
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v

v

Ser util, confiable, efectivo y de facil abastecimiento a través de la
variedad de sus productos.

Proporcionar un valor agregado a la organizacion, por medio de la
eficiencia del servicio y los tiempos de respuestas a los requerimientos de

los clientes.

Politicas de Descuentos (VENTAS)

Las politicas de descuentos se pueden generar sobre el costo efectivo, asi como

la concesién de un producto o servicio adicional.

v

Descuentos por grandes cantidades de compras estimados en la
adquisicién de dos o mas productos de una misma marca que realice el
cliente.

Descuentos por cantidades acumulativas generadas por la frecuencia de
un producto por parte del cliente, por ejemplo: la compra de un de una
determinada marca de pafal, la misma que es registrada y al completar
un maximo de 5 compras se lleva un producto similar gratis o accede a un
descuento en la siguiente compra.

Descuentos por cantidad no acumulativa generadas por criterio propio del
administrador, considerandose como un producto de dificil circulacion o
con un tiempo estimado de caducidad.

Descuentos comerciales, realizados en coordinacion con los
representantes de las marcas o laboratorios para inducir al cliente al
consumo de un determinado producto, ya sea por lanzamiento o
fidelizacion del mismo.

Descuentos por pago en efectivo, cuando las compras son superiores a
un monto estimado superior a $ 100,00 y su pago lo realiza en efectivo, se
debe estimar un porcentaje gradual a ser aplicado sobre las utilidades
normales del producto.

Descuentos estacionales, realizados en diferentes épocas del afio, por
ejemplo, la época playera, el consumo de bloqueadores solares aumenta,

lo que facilita la aplicacion de descuentos para aumentar las ventas.
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v

Descuentos promocionales, aplicados en relaciéon al movimiento del
inventario, es decir con los productos de dificil circulacion o que se

encuentran proximos a perecer.

Politicas de aprovisionamiento de productos (COMPRAS)

v

Célculo de las necesidades para la operatividad diaria, por medio de un
control de inventario eficiente.

Compra o adquisicion de productos y/o medicamentos en base a los
reportes generados por el control de inventario.

Obtencion de los productos de manera inmediata a través de la mejora en
los canales de comunicacion con los proveedores.

Inventario eficiente, realizado por medio de la automatizacion de los
registros.

Almacenamiento de calidad, tomando en consideracion los estandares
para el almacenaje de medicamento en ambiente sanos.

Despacho interno realizado con un mejor control del stock de los
productos.

Comercializacion eficiente, donde se debe considerar la relacion existente
entre precio/servicio.

Control de stock, efectuado por medio de las politicas internas para y el
pleno conocimiento de los manuales de funciones por parte de los
colaboradores.

Identificacion de productos con poco circulante en base a los reportes
generados por el control de inventario.

Fijacion de promociones en relacion al tiempo de caducidad y capacidad
de circulacién de un producto.

Negociar a tiempo las devoluciones de los productos caducados a través
de la eficiente comunicacion con sus proveedores.

Realizar ajustes a nuevos productos y ofertarlos de manera inmediata por
medio de las campanfas publicitarias.

Seguridad interna para evitar pérdida y fraudes en la mercaderia por

medio de un control interno de inventario.
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v' Trabajar en base a las estadisticas de comercializacion para mejorar las

ventas y la competitividad del negocio

Politicas para el manejo de inventarios

v’ Establecer la mercaderia a pedir a través de los reportes generados en el

control de inventario.

v Fijar fechas de pedidos en relacién con los proveedores y los flujos de

cajas

v Establecer la forma de evaluar el nivel de stock a través de las politicas

de compra y ventas.

v" Modo de reaprovisionamiento obtenido por medio de los reportes emitidos

en el control de inventario.

ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD

Cuadro 62. Estrategias de Publicidad

ESTRATEGIA TECNICA PLAN DE ACCION | ALCANCE
Difusién a través de | Contratacion de spot | Aplicar una | Se logra dar a
los medios de | publicitarios en los | campafia publicitaria | conocer a los
comunicacion medios de | en los medios de | clientes del
locales (radio y tv). comunicacion comunicacién local, | sector
locales acerca de | haciendo énfasis en | farmaceéutico
las ofertas y | las promociones vy | del canton
promociones que se | ofertas que  se | Milagro la
encuentran vigentes | mantiene la | presencia de
en la farmacia. | farmacia, ésta | otras
(Horarios 7 a.m. a 8 | campafia se la | alternativas de

am. - 12 a.m. a 13

p.m. - 18 p.m. a 19
p.m.)

realizaria segun las

necesidades de la

farmacia y su
reporte de
inventario.

compras e

incrementar la

competitividad
en las
farmacias

independientes.
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Contratar la
realizacion de
Flyers, carteles,
Elaborar publicidad | catalogos, banners,
gréafica afiches, calendarios,

otros.

Disefiar una serie de

recursos

publicitarios que
permitra dar a
conocer los
productos y

servicios que ofrece
la farmacia,
aumentando el nivel
de perspectiva de la

clientela.

de
grafica

Proyectar
forma
las ofertas vy
promociones a
los clientes,

induciendo la

compra y
mejorando los
canales de

comunicacion
existente entre

farmacia/cliente

Aplicar Social Media | Incorporar a la

farmacia a los
diferentes canales
de comunicacion

digital.

Aplicar las nuevas
tecnologias para dar

a conocer los
servicios, ofertar y
promociones que

posee la farmacia en
las diferentes redes

sociales

Incurrir en las
nuevas
tecnologias, asi
como
posicionar la
marca
corporativa en
las redes
sociales,
consideradas
como mas
efectivas en los
altimos tiempos
debido a

gran consumao.

Su

Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis

Presupuesto de Promocion

Para la implementacion de las estrategias de publicidad, las mismas que facilita

la aplicacion de las estrategias de ventas, es necesario proyectar los gastos

generados en cada una de las actividades propuestas con la finalidad de elevar
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la competitividad de las Farmacias Independientes y hacerle frente a la

arremetida comercial de las Franquicias farmacéuticas en el Cantén Milagro, por

lo que se estima la siguiente inversion:

Cuadro 63. Presupuesto de Inversion

ACTIVIDAD FRECUENCIA COSTO COSTO
UNITARIO TOTAL
Difusiéon en Radio 1 semana $ 30,00 $ 180,00
+ Radio A.M. (Radio Voz de Segun (Mensual)
Milagro) requerimiento
+ Radio F.M. (Radio vega de ofertas y
Mega, Cadena Dial) promociones
(cada 2 meses)
Difusion en television 1 semana $ 50,00 $ 300,00
+ Milagro City Segun (Mensual)
+ Telemilagro requerimiento
de ofertas y
promociones
(cada 2 meses)
Publicidad Gréfica 2 veces al afio $ 100,00 $ 200,00
Social Media
+ Disefio y Desarrollo web 1 sola vez $ 150,00 $ 150,00
+ Plataforma Online (Redes 1 afio $ 300,00 $ 300,00
Sociales)
TOTAL e s $1.130,00

Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gbmez Pluas Luis

Sintesis del Tercer Vértice

En el tercer vértice se establece como se deben ejecutar cada una de als

acciones previamente establecidas, logrando alcanzar la ventaja competitiva en

relacion a la competencia, las mismas que son aplicadas en las dimensiones de

estructura y organizaciéon con el planteamiento basico de un Organigrama
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estructural y Funcional, los mismos que facilita la identificacion de las areas
operativas dentro de una farmacia independiente pequefa con la finalidad de
optimizar sus recursos humanos y financieros apoyados de un manual basico de
funciones. De la misma forma se establece las politicas a ser utilizadas en
diversos aspectos, con la finalidad de normar de forma general los procesos y
procedimientos internos hasta llegar a una esquematizacion mas globalizada e
individual de cada modelo de negocio, es decir que la aplicacion es escalable.
Finalmente se establece los montos de inversion de la Unica estrategia que
repercute en costos, tomando como punto de partida el modelo propuesto y que
tiende a variar segun la infraestructura de la farmacia independiente, teniendo
como factor de éxito la publicidad eficiente, asi como el apalancamiento de las
ventas, todo aquello en base a la insercibn de un nuevo modelo estructural y
administrativo, lo que conlleva a reducir la brecha de competitividad que existe
con las franquicias, teniendo presente la inversién econdémica en las estrategias

sin descuidar el abastecimiento de productos.
5.7.1 Actividades

Entre las actividades realizadas para la elaboracion de la propuesta se

encuentra:

Identificacion de los indicadores del primer vértice.
Identificacion de los indicadores del segundo vértice.

Identificacion de los indicadores del tercer vértice.

0N

Cotizacion de los costos generados por la publicidad en los medios
radiales y televisivos del canton Milagro.

Elaboracion de las Estrategias de Publicidad.

Disefo del costo financiero de las Estrategias de Publicidad.

Revision de las Estrategias perteneciente al Modelo de Gestion
Correcciones indicadas por el Tutor

© ©o N o O

Presentacion final
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5.7.2 Recursos, Analisis Financiero

Cuadro 64. Recursos Materiales

RECURSOS CANTIDAD | PRECIO | COSTO
MATERIALES UNITARIO | TOTAL
Resma de Hojas A4 1 $3,75 $3,75
Libreta de apuntes 2 $ 1,00 $2,00
Esferos 2 $0,35 $0,70
Lapiz 2 $0,40 $0,80
Total - e $7,25
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gémez Pluas Luis
Cuadro 65. Recursos Tecnoldgicos
RECURSOS CANTIDAD PRECIO COSTO
TECNOLOGICOS UNITARIO | TOTAL
Internet 15 horas $0,75| $11,25
Impresién de encuestas 416 $0,10| $41,60
Impresion de tesis 3 $12,00| $36,00
Total e $ 88,85
Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gomez Pluas Luis
Cuadro 66. Recursos Humanos
RECURSOS HUMANOS CANTIDAD | PRECIO COSTO
UNITARIO | TOTAL
Alimentacion de 2 $10,00 | $20,00
investigadores
Movilizacién de 2 $ 15,00 | $ 30,00
investigadores
Total - e $ 50,00

Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gémez Pluas Luis

142



5.7.3 Impacto

El impacto generado por la propuesta es positivo, ya que a través del analisis
establecido se provee de una serie de estrategias que facilita la ventaja
competitiva de un modelo de negocio, otorgdndole un posicionamiento
significativo dentro del sector de comercializacion farmacéutica en el canton
Milagro, por consiguiente, pueden hacerle frente a las estrategias aplicadas por
las franquicias y enfocarse en el incremento de sus ventas, lo que significa un
aumento considerable en sus utilidades y la satisfaccion de los clientes.
Adicionalmente se fija las bases reales para un andlisis particular de cada una
de las farmacias independientes, la misma que provee la posibilidad de
agruparse de manera sistematica para elevar su capacidad de compra y acceder

a beneficios por parte de los proveedores e importadores.

Esta propuesta es considerada como genérica para las farmacias
independientes, sin embargo es susceptible a cambios, teniendo presente la
capacidad de inversion, asi como las necesidades inmediatas, enfocandose a

mejorar la competitividad comercial de éstos servicios en favor de la ciudadania.
5.7.4 Cronograma

Cuadro 67. Cronograma de la propuesta

No. MES Marzo Abril Mayo
SEMANAS 1|2 3 4 12 |3 4 1 2 |3 4
ACTIVIDAD
1 |ldentificacién de los
indicadores del primer vértice.
2 Identificacion de los
indicadores del segundo
vértice.
3 Identificacion de los

indicadores del tercer vértice.

4 Cotizacion de los costos
generados por la publicidad en
los medios radiales vy
televisivos del cantén Milagro.

5 Elaboracion de las Estrategias
de Publicidad.

6 Disefio del costo financiero de
las Estrategias de Publicidad.

7 Revision de las Estrategias
perteneciente al Modelo de
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Gestion

8 Correcciones indicadas por el
Tutor

9 Presentacion final

Elaborado por: Parraga Carrasco Xavier- Gémez Pluas Luis

5.7.5 Lineamiento para evaluar la propuesta

Dentro de los lineamientos para evaluar la propuesta se encuentra el incremento
de ventas por parte de las Farmacias Independientes, asi como la consolidacién
de la marca corporativa, la misma que se va asentando en el sector de
comercializacion farmacéutico reduciendo la brecha existente entre las
franquicias farmacéuticas. Otro factor a considerar, es la reestructuracion
organica y administrativa, ya que gran parte de las farmacias independientes por
lo general funcionan con un modelo empirico de administracion, el mismo que se
ha transformado en un elemento mecénico que en su momento fue 6ptimo, pero
actualmente llega al colapso debido a las estrategias agresivas de los
competidores y el surgimiento de las nuevas tecnologias de diversifican el
modelo de negocio, surgiendo nuevos nichos de mercado donde las farmacias

independientes no tienen acceso.
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CONCLUSIONES

A través del analisis de campo se pudo establecer que el sector de comercializacion
farmacéutico en el canton Milagro se encuentra liderado por las Franquicias, las
mismas que llegan a un total de 21 farmacias, mientras que las independientes
alcanzan un total de 12, notdndose que el mercado local es demasiado competitivo
para las farmacias pequefas, situacion que ha obligado al cierre paulatino de las

mismas.

El impacto generado por las Franquicias Farmaceéuticas al modelo tradicional de las
Farmacias Independientes es negativo, ya que la competitividad de las franquiciadas
limitan el accionar de las pequefias farmacias, donde sus duefios no tienen el capital
necesario para diversificar sus productos y establecer ofertas, promociones y
descuentos, agentes fundamentales para la captacion de clientes y fidelizacion de

los mismos.

Se identifico que las inversiones que realizan los duefios de las diferentes farmacias
franquiciadas son elevados, ya que las politicas internas de las firmas franquiciante
son muy exigentes, considerandose como un factor de triunfo y superioridad ante las
independientes, que en gran parte no pueden mantener descuentos u ofertas a sus
clientes, por ende sus niveles de ventas tienden a bajar significativamente,

generando pérdidas econdmicas que los lleva al cierre total de sus operaciones.

De la misma forma, se evidencié que los precios de los productos que mantienen las
farmacias independientes son pocas competitivas con las franquiciadas,
convirtiéndose esto en un factor incidente en los promedios bajos de ventas, lo que
se considera como una brecha significativa en la posible inyeccién de capital fresco y
el repentino desabastecimiento de producto para satisfacer las necesidades de sus

clientes, derivandolos a la competencia.
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RECOMENDACIONES

Como parte de las recomendaciones se establece la necesidad de aplicar las
estrategias de publicidad propuestas en el Modelo de Gestion planteado como parte
de la solucion a la problematica identificada sobre el nivel de competitividad de las
Farmacias Independientes en el canton Milagro, lo que conlleva a equiparar las
ventas y atraer nuevos clientes, asi como fidelizar a los que se posee, tomando en
consideracion que en muchas de las franquiciadas la atencion al cliente no se la
realiza de la mejor manera y que solo se considera como un beneficio econémico o

de ahorro para el consumidor.

Es necesario que los duefios de las farmacias independientes opten por aplicar las
estrategias propuestas, tomando en consideracién que la inversién econémica en
publicidad mejoraria su imagen, asi como abriria un canal exclusivo de

comunicacién entre sus clientes y los productos y/o servicios que ellos poseen.

Resulta indispensable que las autoridades competentes consideren la posibilidad de
sectorizar las farmacias, teniendo en cuenta las diversas leyes existentes del poder
de mercado, asi como la dotacion de un servicio indispensable de salud, ya que en
la mayoria de los casos existen sectores saturados con la presencia de farmacias,
mientras que otros carecen de farmacias, teniendo que movilizarse para realizar sus
compras a diversos sectores de la ciudad. Para aquello, se debe analizar un

mecanismo de sectorizacion y proveer de los servicios a toda la poblacion.

Se recomienda que los duefios de las farmacias independientes hagan alianzas
entre ellos para lograr formar parte de los nuevos modelos de negocios y publicidad
orientados a la aplicacién de las nuevas tecnologias y el control de inventarios, ya
que esto facilitaria la compra y venta de productos de manera online, llegando a
muchos mas clientes con sus ofertas y promociones a través de la publicidad digital.
De la misma forma, la aplicacion del modelo establecido es genérico para las
farmacias independientes, pero se puede estimar cambios en relacion a las

necesidades de cada negocio.
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ANEXO 1

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y COMERCIALES

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS REPRESENTANTES DE LAS FARMACIAS
INDEPENDIENTES DEL CANTON MILAGRO

Como parte de un proceso de estudio investigativo basado en el Anélisis del
sector de comercio farmacéutico y su incidencia competitiva en las farmacias
independientes del cantdén Milagro, se hace preciso recabar el punto de vista de
los duefios de las Farmacias Independientes. Las opiniones obtenidas en la misma,
seran de mucha importancia, por lo que solicitamos su colaboracién respondiendo

con sinceridad el siguiente cuestionario, consignando una X en el casillero de su
preferencia. (Solo una opcioén por pregunta)
De antemano, se agradece por su colaboracion.

1.- ;Coémo considera actualmente al sector de comercializacién farmacéutica
en el cantén Milagro?

Limitado

Muy competitivo

Demanda de gran inversion

Equitativo

Poder de mercado monopolizado

Otros

2.- ¢ Cree usted que el sector farmacéutico en el cantéon Milagro es estratégico?

Muy de acuerdo
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Poco de acuerdo

Nada de acuerdo

3.- Desde su punto de vista, ¢cual considera que es el factor que mas incide en
el cierre de farmacias independientes en el canton Milagro?

Masiva presencia de franquicias farmacéuticas

Condicionamiento por parte de los proveedores

Altos montos de inversion

Falta de sectorizacion de las farmacias

Todas las anteriores

Ninguna

Otros

4.- ;Considera usted que los condicionamientos de los proveedores inciden en
las compras que realizan las farmacias independientes?

Muy de acuerdo

Poco de acuerdo

Nada de acuerdo

5.- Desde su punto de vista, ¢cree usted que las compras limitadas que
realizan las farmacias independientes reducen la disponibilidad y variedad de
sus productos para la venta?

Muy de acuerdo

Poco de acuerdo

Nada de acuerdo

6.- ¢ Se encuentra usted en condiciones de establecer descuentos especiales o
promociones al consumidor final en estos momentos?

Estoy en condiciones

No estoy en condiciones
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7.- ,Con qué frecuencia usted realiza descuentos especiales o promociones al
consumidor final?

Semanal

Quincenal

Mensual

Ninguno

Otros

8.- ¢Segun su criterio, ¢Considera que los precios de sus productos son
competitivos en relacién a la competencia?

Muy de acuerdo Poco de acuerdo Nada de acuerdo

9.- ¢Cual es el nivel de ventas que actualmente genera su farmacia?

Alto Medio Bajo

10.- En su opinién, ¢cudl considera que es el inconveniente que mas se
presenta en el abastecimiento de medicamentos a las farmacias
independientes?

Visitas irregulares de vendedores

Margenes elevados de compras

Retraso en el despacho de la mercaderia

Despacho incompleto de los pedidos

Todas las anteriores

Otros

11.- ¢ Tiene usted convenios con distribuidoras farmacéuticas?

Si las tengo

No las tengo

No opina
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12.- ¢Ha realizado alguna vez una retroalimentaciéon de las necesidades y
sugerencias de sus clientes para mejorar su competitividad comercial?

Si

No

No recuerdo
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ANEXO 2

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y COMERCIALES

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS DUENOS DE LAS FRANQUICIAS
FARMACEUTICAS DEL CANTON MILAGRO

Como parte de un proceso de estudio investigativo basado en el Analisis del
sector de comercio farmacéutico y su incidencia competitiva en las farmacias
independientes del cantéon Milagro, se hace preciso recabar el punto de vista de
los duefios de las Franquicias farmacéuticas. Las opiniones obtenidas en la misma,
seran de mucha importancia, por lo que solicitamos su colaboracién respondiendo

con sinceridad el siguiente cuestionario, consignando una X en el casillero de su
preferencia. (Solo una opcién por pregunta)
De antemano, se agradece por su colaboracion.

1.- ¢COmo considera actualmente el sector de comercializacion farmacéutica
en el canton Milagro?

Limitado

Muy competitivo

Demanda de gran inversion

Equitativo

Poder de mercado monopolizado

Otros

156



2.- ¢Cree usted que el sector farmacéutico en el cantén Milagro es estratégico?

Muy de acuerdo

Poco de acuerdo

Nada de acuerdo

3.- Desde su punto de vista, ¢cual considera que es el factor que mas incide en
la competitividad del sector farmacéutico del canton Milagro?

Masiva presencia de franquicias farmacéuticas

Satisfaccion de los clientes

Promociones y descuentos

Variedad en los productos

Todas las anteriores

Ninguna

Otros

4.- ¢ Considera usted que formar parte de una franquicia farmacéutica demanda
de una gran inversion?

Muy de acuerdo

Poco de acuerdo

Nada de acuerdo

5.- ¢Cual de los siguientes indicadores considera mas importante para una
Franquicia Farmacéutica?

Compromiso empresarial

Proyeccién dentro del mercado

Variedad de productos

Percepcion de la confianza de los clientes

Todas las anteriores

Ninguna

Otros
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6.- En su opinién, ¢considera que las franquicias farmacéuticas limitan el
accionar de las farmacias independientes?

Muy de acuerdo

Poco de acuerdo

Nada de acuerdo

No opina

7.- ¢Cree usted que una de las prioridades de las franquicias farmacéuticas es
establecer descuentos especiales o promociones al consumidor final?

Muy de acuerdo

Poco de acuerdo

Nada de acuerdo

8.- ¢,Con qué frecuencia usted realiza descuentos especiales o promociones al
consumidor final?

Semanal

Quincenal

Mensual

Ninguno

9.- Desde su punto de vista, ¢cudl es el factor que mas contribuye al éxito del
modelo de negocio?

Servicio eficiente

Variedad en productos

Descuentos y promociones

Satisfaccion del cliente
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10.- Segun su criterio, ¢considera que los precios de sus productos son
competitivos en relaciéon a la competencia?

Muy de acuerdo Poco de acuerdo Nada de acuerdo

11.- ¢ Cuadl es el nivel de ventas que actualmente genera su farmacia?

Alto Medio Bajo

12.- En su opinidn, ¢Cree que la distribucion geografica de las farmacias se
encuentra mal establecida?

Muy de acuerdo Poco de acuerdo Nada de Acuerdo

13.- Desde su punto de vista, ¢Considera los criterios y métodos aplicables a
la determinacién de los margenes de utilidad y/o comisiones de los
franquiciados esta acorde a sus expectativas?

Muy de acuerdo Poco de acuerdo Nada de Acuerdo
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ANEXO 3

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y COMERCIALES

ENCUESTA DIRIGIDA A LA POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA (PEA)
DEL CANTON MILAGRO EN CUANTO AL SERVICIO DE LAS FARMACIAS
INDEPENDIENTES

Como parte de un proceso de estudio investigativo basado en el Anélisis del
sector de comercio farmacéutico y su incidencia competitiva en las farmacias
independientes del cantdon Milagro, se hace preciso recabar el punto de vista de
la poblacion econdmicamente activa (PEA). Las opiniones obtenidas en la
misma, seran de mucha importancia, por lo que solicitamos su colaboracién

respondiendo con sinceridad el siguiente cuestionario, consignando una X en el

casillero de su preferencia. (Solo una opcidn por pregunta)
De antemano, se agradece por su colaboracion.

1.- Como evalla la calidad de nuestro servicio

Malo

Regular

Bueno

Muy Bueno

Excelente
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2.- Nivel con el cual nuestros productos satisface sus necesidades

Malo

Regular

Bueno

Muy Bueno

Excelente

3.- Tiempos de respuestas en la solicitud de un producto

Malo

Regular

Bueno

Muy Bueno

Excelente

4.- Cumplimiento con la demanda de los productos

Malo

Regular

Bueno

Muy Bueno

Excelente

5.- Calidad de respuesta ante la interrogante de algun producto

Malo

Regular

Bueno

Muy Bueno

Excelente
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6.- Capacidad de conocimiento de los empleados

Malo
Regular
Bueno
Muy Bueno

Excelente

7.- Actitud de los empleados ante sus requerimientos

Malo
Regular
Bueno
Muy Bueno

Excelente

8.- Calidad de los productos
Malo

Regular

Bueno

Muy Bueno

Excelente

9.- Variedad de los productos
Malo

Regular

Bueno

Muy Bueno

Excelente
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10.- Existencia de productos renombrados en stock

Malo
Regular
Bueno
Muy Bueno

Excelente

11.- Relacion precio/servicio
Malo

Regular

Bueno

Muy Bueno

Excelente

12.- Existencia de promociones en venta de productos

Malo
Regular
Bueno
Muy Bueno

Excelente
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ANEXO 4

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y COMERCIALES

ENCUESTA DIRIGIDA A LA POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA (PEA)
DEL CANTON MILAGRO EN CUANTO AL SERVICIO DE LAS FRANQUICIAS
FARMACEUTICAS

Como parte de un proceso de estudio investigativo basado en el Anélisis del
sector de comercio farmacéutico y su incidencia competitiva en las farmacias
independientes del cantdon Milagro, se hace preciso recabar el punto de vista de
la poblacion econdmicamente activa (PEA). Las opiniones obtenidas en la
misma, seran de mucha importancia, por lo que solicitamos su colaboracién

respondiendo con sinceridad el siguiente cuestionario, consignando una X en el

casillero de su preferencia. (Solo una opcidn por pregunta)
De antemano, se agradece por su colaboracion.

1.- Como evalla la calidad de nuestro servicio

Malo

Regular

Bueno

Muy Bueno

Excelente
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2.- Nivel con el cual nuestros productos satisface sus necesidades

Malo

Regular

Bueno

Muy Bueno

Excelente

3.- Tiempos de respuestas en la solicitud de un producto

Malo

Regular

Bueno

Muy Bueno

Excelente

4.- Cumplimiento con la demanda de los productos

Malo

Regular

Bueno

Muy Bueno

Excelente

5.- Calidad de respuesta ante la interrogante de algun producto

Malo

Regular

Bueno

Muy Bueno

Excelente
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6.- Capacidad de conocimiento de los empleados

Malo
Regular
Bueno
Muy Bueno

Excelente

7.- Actitud de los empleados ante sus requerimientos

Malo
Regular
Bueno
Muy Bueno

Excelente

8.- Calidad de los productos
Malo

Regular

Bueno

Muy Bueno

Excelente

9.- Variedad de los productos
Malo

Regular

Bueno

Muy Bueno

Excelente
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10.- Existencia de productos renombrados en stock

Malo
Regular
Bueno
Muy Bueno

Excelente

11.- Relacion precio/servicio
Malo

Regular

Bueno

Muy Bueno

Excelente

12.- Existencia de promociones en venta de productos

Malo
Regular
Bueno
Muy Bueno

Excelente
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ANEXO 5

ENTREVISTA DIRIGIDA A LOS DUENOS DE LAS DISTRIBUIDORAS
FARMACEUTICAS DEL CANTON MILAGRO

Sr. Segundo Puco Rea

Distribuidora Farmacéutica: Suministros Médicos- Milagro

1.- ¢, Cuanto tiempo tiene su distribuidora en el mercado farmacéutico?

2.- ;,Como considera usted la evolucién del sector farmacéutico en el

cantén Milagro?

3.- ¢Considera usted que las normativas de regulacion del sector

farmacéutico benefician su modelo de negocio? ¢Por qué?

4.- Desde su punto de vista, como considera usted la presencia de las
franquicias farmacéuticas en el sector de comercializacion dentro del

canton Milagro?

5.- ¢Considera que las Franquicias Farmacéuticas han incidido en la

competitividad del mercado local? ¢Por qué?
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6.- ¢ Cree usted que las Farmacias Independientes poseen las mismas?

7.- Desde su punto de vista ¢Cree usted que se debe mejorar la

distribucion geografica de las farmacias en el canton? ¢Por qué?

8.- ¢Como es su relaciéon con las farmacias independientes de la localidad?

9.- ¢Las franquicias farmacéuticas del canton forman parte de su cartera de

clientes?
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ANEXO 6

ENTREVISTA DIRIGIDA A LOS VISITADORES FARMACEUTICOS
Visitador Médico Sra. Sandra Ruiz Leyton

Laboratorio Farmaligth S.A.

1.- ¢ Cuéantos afos tiene trabajando en esta area?

2.- ¢Como considera usted el sector farmacéutico en el cantén Milagro?

3.- ¢Considera usted que existe diferencia de oportunidades entre las

franquicias farmacéuticas y las farmacias independientes? ¢ Por qué?

4.- Desde su punto de vista ¢Como considera usted la presencia de las

franquicias farmacéuticas en el canton Milagro?

5.- ¢Considera que las Franquicias Farmacéuticas han incidido en la

competitividad del mercado local? ¢Por qué?
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6.- ¢Cree usted que las Farmacias Independientes son segregadas del

mercado competitivo? ¢Por qué?

7.- Desde su punto de vista ¢Cree usted que se debe mejorar la

distribucion geografica de las farmacias en el canton? ¢Por qué?

8.- ¢Considera que las compras que realizan las farmacias independientes

estan sujetas a montos preestablecidos por los laboratorios?

9.- ¢(Cree usted que la capacidad de compra de una farmacia limita la
atencion de los laboratorios y la prioridad en el despacho?
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ANEXO 7

EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS

Figura 69. Entrevista al Sr. Segundo Puco Rea — Propietario Distribuidora
Suministros Médicos Milagro

Figura 70. Entrevista a Sra. Sandra Ruiz Leyton - Visitador a Médico Laboratorio
Farmaligth S.A.
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Figura 72.Encuesta realizada a la PEA del cantén Milagro en cuanto al servicio de
las franquicias farmacéuticas
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