REPUBLICA DEL ECUADOR

INSTITUTO SUPERIOR
TECNOLOGICO TENA

Tecnologia, Innovacion y Desarrollo

ADMINISTRACION

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UNA FARMACIA EN
LA PARROQUIA PUERTO NAPO

Trabajo de Integracion Curricular, presentado como requisito parcial para optar por el
titulo de Tecndlogo Superior en Administracion.

AUTOR: Gladys Carmita Herrera Noa
DIRECTOR: Ing. Diana Samanda Quilumba Shiguango

Tena - Ecuador
2020



APROBACION DEL DIRECTOR

ING. DIANA SAMANDA QUILUMBA SHIGUANGO

DOCENTE DEL INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO TENA.

CERTIFICA:

En calidad de director del Proyecto Integrador denominado: ESTUDIO DE
MERCADO PARA LA CREACION DE UNA FARMACIA EN LA PARROQUIA
PUERTO NAPO, de autoria de la sefiorita GLADYS CARMITA HERREA NOA,
con CC. 150107247-2 estudiante de la Carrera de Tecnologia Superior en
Administracion del Instituto Superior Tecnoldgico Tena, CERTIFICO que se ha
realizado la revision prolija del Trabajo antes citado, cumple con los requisitos de
fondo y de forma que exigen los respectivos reglamentos e instituciones.

Tena, 30 de abril de 2020

Ing. Diana Samanda Quilumba Shiguango

DIRECTOR



CERTIFICACION DEL TRIBUNAL CALIFICADOR

Tena, 06 de agosto de 2020

Los Miembros del Tribunal de Grado abajo firmantes, certificamos que el Trabajo de
Titulacion denominado: ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE
UNA FARMACIA EN LA PARROQUIA PUERTO NAPO presentado por
GLADYS CARMITA HERREA NOA, estudiante de la Carrera de Tecnologia
Superior en Administracion del Instituto Superior Tecnoldgico Tena, ha sido corregida

y revisada; por lo que autorizamos su presentacion.

Atentamente;

Ing. Tania Angelica Alvarado Shiguango
PRESIDENTE DEL TRIBUNAL

MSc. Roxana Elizabeth Leén Lara
MIEMBRO DEL TRIBUNAL

Ing. Victor Hugo Polo Cervantes,MSc
MIEMBRO DEL TRIBUNAL



AUTORIA

Yo, GLADYS CARMITA HERREA NOA, declaro ser autor del presente Trabajo de
Titulacion denominado: ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UNA
FARMACIA EN LA PARROQUIA PUERTO NAPO y absuelvo expresamente al
Instituto Superior Tecnolégico Tena, y a sus representantes juridicos de posibles

reclamos o acciones legales por el contenido de la misma.

Adicionalmente acepto y autorizo al Instituto Superior Tecnolégico Tena, la
publicacion de mi trabajo de Titulacion en el repositorio institucional- biblioteca

Virtual.

AUTOR: GLADYS CARMITA HERRERA NOA

FIRMA:@

CEDULA: 150107247-2

FECHA: Tena, 20 de agosto de 2020



CARTA DE AUTORIZACION POR PARTE DEL AUTOR

Yo, GLADYS CARMITA HERREA NOA, declaro ser autor del Trabajo de Titulacién
titulado: ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UNA FARMACIA
EN LA PARROQUIA PUERTO NAPO, como requisito para la obtencién del Titulo
de: TECNOLOGO SUPERIOR EN ADMINISTRACION: autorizo al Sistema
Bibliotecario del Instituto Superior Tecnolégico Tena, para que con fines académicos,
muestre al mundo la produccion intelectual del Instituto, a través de la visualizacion

de su contenido que constara en el Repositorio Digital Institucional.

Los usuarios pueden consultar el contenido de este trabajo en el RDI, en las redes de
informacion del pais y del exterior, con las cuales tenga convenio el Instituto. El
Instituto Superior Tecnoldgico Tena, no se responsabiliza por el plagio o copia del
presente trabajo que realice un tercero. Para constancia de esta autorizacion, en la

Parroquia Puerto Napo, 20 de agosto de 2020, firma el autor.

AUTOR: Gladys Carmita Herrera Noa
CEDULA:"150107247-2

DIRECCION: Puerto Napo- Barrio San Gabriel.

CORREO ELECTRONICO: gladysherrera510@gmail.com
TELEFONO: 062844083 CELULAR: 0961113241
DATOS COMPLEMENTARIOS

DIRECTOR: Ing. Diana Samanda Quilumba Shiguango
TRIBUNAL DEL GRADO:

Ing. Tania Angelica Alvarado Shiguango. (Presidente).
Lcda. Roxana Elizabeth Leén Lara; Mg.Sc. (Miembro).
Ing. Victor Hugo Polo Cervantes; Mg.Sc. (Miembro).




DEDICATORIA

Dedico este trabajo primeramente a Dios quien ha sido una luz en mi camino y me ha

dado la fuerza necesaria para seguir adelante.

A mi Madre quien con su amor, pacienciay esfuerzo me ha permitido llegar a cumplir
hoy un suefio mas, gracias por inculcar en mi el ejemplo de esfuerzo y valentia, de no

temer las adversidades porque Dios estd conmigo siempre.

A mi esposo por su carifio y apoyo incondicional, durante todo este proceso, por estar
conmigo en todo momento gracias. A toda mi familia porque con sus oraciones,
consejos y palabras de aliento hicieron de mi una mejor persona y de una u otra forma

me acompafian en todos mis suefios y metas.

Gladys Carmita Herrera Noa

Vi



AGRADECIMIENTO

No tengo palabras para expresar mi amor y mi gratitud por mi esposo, por su fe, su
generosidad y su incansable ayuda en todo momento, gracias a él he llegado a culminar

un peldafio mas de mi vida.

Al Instituto Superior Tecnologico “Tena” por brindarme los conocimientos para

aplicarlos en el campo laboral.

De igual forma, agradezco a mi Director de Proyecto, Ing. Diana Quilumba que gracias

a sus consejos y correcciones hoy puedo culminar este trabajo.

A cada uno de los Ingenieros que durante mi carrera aportaron con sus conocimientos,
consejos, sus ensefianzas, regafios que han aportado para la formacién personal y

profesional.

Gladys Carmita Herrera Noa

Vil



INDICE DE CONTENIDOS

Contenido. Péag.

POMTATA. ... [
WA oL o] o ol o] g 1o (=1 I [ =T o1 (o] SRS ii
Certificacion del tribunal calificador ...........cocooiiiiiiiii e iii
Carta de autorizacion por parte del QULOT ...........cccoveieeieiiece e v
LT [ oF: 1 (o] - W TSRO PSP PSPPI Vi
AGradECIMIBNTO ...ttt nre s vii
INAICE A& CONLENITDS. ........cvvcveiececeeieeie et viii
INAICE D@ TADIAS..........o.eeveeeceeeeee et Xi
TNAICE A8 FIGUIBS ...ttt n sttt en st en s xii
INAICE 08 ANEXOS........ovveieiicicteeceete ettt xiii
AL TEM A e 1
B.RESUMEN ...t nre e 2
ABSTRACT .ttt e b e b et b nre e 3
C.INTRODUGCCION. .......coiiieeieeeeeeee e serteses st sn st s st s neenees 4
D.OBUIETIVOS......ccee et 10
E. ASIGNATURAS INTEGRADORAS ... ..ot 11
F.FUNDAMENTACION TEORICA ...ttt 12
4. L.MAICO TEOTICO .....vevieeeiiitit ettt bbb 12
4.1.1.La industria farmacClULICa...........ccoooireieiieeeee e 12
4.1.2.Situacion actual de la industria farmacutica............ccoceveririreicincieeeee 13
4.1.3.Industria farmacéutica eCUALOITANG ...........cccvevvrirrerieire e 14
4.1.4.Farmacia en PUEIO NAPO .........coeieieiriieric i 14
4.1.5.EMPrendimi€nto........ccceiiiiiiie e 15
4.1.6.Importancia del emprendimiento. .........ccocoveriririeieie e 15

viii



O A 0] 0] (17 RS SUPRRIN 15

4.1.8.Analisis de la situacion actual ............ccoovierriirieieice e 17
4.1.9.ENtOrno empPreSarial ..........coceivieiiiiii e 17
4.1.10. EStUdIiO 08 MEICAAO ... c.eiviriieiiitiieeeeie e 18
4.1.11.Etapas del estudio de MErcado .........ccccereririiirieiiesesc e 19
4.1.12.Seguimiento del estudio de Mercado...........ccccoveveerieiieieeie e 20
4.1.13.CONCEPLO 0B MUESIIEO ....e.viviiieiieiieie sttt nre s 20
4.1.14.Proceso del MUESEIBO.........ccviiiieieieitese e 21
4.1.15.P1an de NEQJOCIOS. ......ecveirieiteeieceesie e stee e sae s e ste et ste e e e enae e e reennenneas 23
4.2.MAICO LEGAL ..o 25
4.3.Marco CONCEPLUAL ......c.ooviiiiiiiiiisee e 28
G.METODOLOGIA ...ttt es et 33
B.LMALEIIAIES ...t 33
5.1 L HEITAMIENTAS ...ttt bbbt nb b 33
5. L. 2. INSITUMENTOS ...ttt 33
TR G T o 1] o1 SR 33
O.1.4A.PrESUPUESTO ...ttt 33
5.3.Tipo de investigacion / €StUAIO ........c.eovivrieiieieieiee e 35
H.PRESENTACION DE RESULTADOS..........ciietereeeeieresieisssiesessesissessessssensanens 38
6.1.Resultados del Objetivo 1: Determinar la necesidad de una farmacia en

la Parroquia PUEIO NAPO. .....ooviiiiiiiiisieeeee e 38
6.1.1.MACIO ENTOIMO ...ttt n e 38
6.1.1.1.FUEIZaS ECONOMICAS.......ccoeuiiiiiiiiiieieeieie ettt 38
6.1.1.2.FUEIZas TECNOIOGICAS ... .cuveueeeieieeie ettt 40
6.1.1.3.Fuerzas Legales Yy POILICAS ........ccevieiiiieiieee e 40
6.1.1.4.FUEIZAS SOCIAIES ........cviviieiiiiiiieeee e 41
6. 1. 2. MICTOBNTOMO ...ttt ettt ne e 41



6.1.2.1.Poder de negociacion de 10S proveedores ...........cccvevvevveveeiieiiese e see e 41

6.1.2.2. Rivalidad entre COMPEtIdOrES. ........cccoiiiiiiiieeee e 43
6.1.2.3. El poder de negociacion de 10S CHENLES ........c.ccceevveeieiecieiie e 43
6.1.2.4. Amenaza de ingreso de productos 0 Servicios SUSEItULOS ...........ccccvvervveeenen. 44
6.1.2.5.Andlisis FODA del sector farmac@utiCo ..........cccccevevvreienieeiieeseee e 45

6.2. Resultados del objetivo 2: Elaborar un estudio de mercado para la creacion de

una farmacia en la Parrogquia Puerto Napo...........cccccvevevieieeie s 47
6.2.1.Calculo de 1a demanda ...........ccccvuerierieiieieii e 56

6.3.Resultados del Objetivo 3: Aplicar técnicas de investigacion para la creacion de

una farmacia en la Parroquia Puerto Napo. ........ccccoevevveiieciiie i, 57
6.3.1.Factibilidad de 10CalizaCion............c.ccoeiiiiiiiiise s 57
6.3.2.NOMDIe de 18 BMPIESA.......cciiiiiiie e 58
6.3.3.Filosofia empresarial............coceiiiiiieiece e 58
6.3.4.0Djetivos eMPreSariales .........ccoiiiieieiieiieese e 59
6.3.5.P0liticas eMPresariales..........coooviiiiiiieiiee s 60
6.3.6.MALriZ €SIrALEIICA .......eiveeieeieceecte ettt re e nreas 61
0.3, 7. ESITALEGIAS ....eveeeieeete ettt ettt 63
6.3.8.Estructura organizacional y funcional.............ccccooeiriieiinii i 64
6.3.8.1.0rganigrama empreSarial ............ccccviieiieieiie e 64
6.3.9.Constitucion legal de 12 eMPresa.........ccooviereireieieiesee s 67
G.CONCLUSIONES ...t 71
H.RECOMENDACIONES ..ottt 72
LBIBLIOGRAFIA ..ottt 73
JAANEXOS ... nes 77



INDICE DE TABLAS

Contenido Pég.

Tabla 1 Marco LOGICO......ccvoiiiiecieee ettt 9
Tabla 2 AsIgnaturas iNtegradoras...........civeieeierieereeiesee e see e e et e e 11
TabIa 3 PreSUPUBSTO .....couiiiiii ittt 34
Tabla 4 Segmentacion GEOGrATICa .......c.cvviireiiiiiieieee e 36
Tabla 5 Producto INtern0 Bruto............ccoeiieiiiiiiiieiecee e 39
Tabla 6 FODA del Sector farmaclULICO ..........cccerveiririeieiiceceeee e 46
Tabla 7 Compra de productos farmaceutiCOS...........cccuevvereeiieene e 47
Tabla 8 Tipo de productos Preferidos ..........oovivriiirieieiee e 48
Tabla 9 Frecuencia de compra productos en una farmacia............cccoccvevveiiieeineinnns 49
Tabla 10 Productos que compra con mayor freCUeNCia ..........ccoevvevevieveecieciesieenn, 50
Tabla 11 Consumo promedio MENSUAL...........ccecveriirieiieeie e 51
Tabla 12 Lugar para realizar sus compras farmaceuticas ............cccoevvererereresnnnnns 52
Tabla 13 Medios de COMUNICACION ........cevueiiirieieisiesie e 53
Tabla 14 Medios de pago UtIliZado .........ccccveiiiiiieiiiciec e 54
Tabla 15 Factores que influyen en [a compra ...........cccoveveiiecie s 55
Tabla 16 Necesidad de una farmacia ..........cooeveriiiniiieeee e 56
Tabla 17 Gerente GeNEIal .........cccooiiiiiiiiieee e 67
Tabla 18 Secretaria CoNtATOrA: ..........ceveiierririiiie i 67
Tabla 19 Auxiliar de FarMacCia........ccoeoiierieiiineieieesie e 67

Xi



INDICE DE FIGURAS

Figura Pag.

Figura 1 ArDol de ProBIEMAS ............cvvrvevirceeieeceiseeeeesses st sesesees s 7
Figura 2 Ubicacion PUEIO NAPO........ccuiiereiririerieesie e 34
FIQUIa 3 IMILITZ POITEY ...ttt 45
Figura 4 Compra de productos farmaceutiCos ..........ccccevveieeieiieii e, 47
Figura 5 Tipo de productos preferidos.........coovevveeiieie i 48
Figura 6 Frecuencia de compra productos en una farmacia............ccccevevveveriverennnns 49
Figura 7 Productos que compra con mayor freCUENCIA............cvrvrreierienienieniesieeieens 50
Figura 8 Consumo promedio MENSUAL ............ccovviiiiiieiiicce e 51
Figura 9 Lugar para realizar sus compras farmac@uticas............cccooevverviieieesennens 52
Figura 10 Medios de COMUNICACION .........cccveiieiieeiesiee e et sa e sae e 53
Figura 11 Medios de pago UtHHZadO...........ccceriiiiiiiiieeesee s 54
Figura 12 Factores que influyen en la Compra..........ccocoovvirieienenc s 55
Figura 13 Factores que influyen en 1a Compra........ccccooeeeeienienienieie e, 56
Figura 14 MicroloCaliZaCion ...........ccccveiiiieiicie et 57
FIgura 15 Logo Y SIOQaN........cci it 58
Figura 16 MiSION Y VISION .....cuviuiiiiiiiieiieet e s 58
Figura 17 Matriz @StrategiCa.......couervereiireiieiesieeeie et 61
Figura 18 Organigrama eStruCtural ..............cccoeveiiiiiieie e 65
Figura 19 Organigrama funCional .............cccooveiiiieiee s 66

xii



INDICE DE ANEXOS

ANEXos

Anexo 1 Evidencia de aplicacion de los instrumentos

Anexo 2 Evidencia del modelo de encuestas aplicadas .........ccccccevvvveveeiieeiiesieennen,

Xiii



A. TEMA

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UNA
FARMACIA EN LA PARROQUIA PUERTO NAPO DEL CANTON
TENA PROVINCIA DE NAPO



B. RESUMEN

En la Parroquia de Puerto Napo se desarroll6 un estudio de mercado a la poblacion de
Puerto Napo, cabe destacar que en Puerto Napo no existe una farmacia que garanticen
el suministro de productos farmacéuticos a los habitantes de la parroquia con precios
y promociones competitivas de forma tal que no exista la necesidad de desplazarse a
la cabecera cantonal con la finalidad de adquirir dichos productos. La metodologia
utilizada en la investigacién es de tipo cuantitativo dada la aplicacién en la misma
encuesta para lo cual se calculé una muestra aleatoria simple, aplicando 384 encuestas
a la poblacion de Puerto Napo verificando una demanda insatisfecha de medicamentos.
Los resultados derivados del proceso de investigacion denotan la existencia de una
factibilidad del 90% en la creacién de una farmacia, el 89% de la poblacién adquiere
productos genéricos, adquiriendo el 55% los productos semanalmente, afirmando
gastar entre de 6 a 10 dolares como minimo en cada compra, lo cual permitio
determinar la demanda existente de productos farmacéuticos en la parroguia y el nivel
de aceptacion ante la posibilidad de crear una farmacia en la parroquia de modo que
se agilice la adquisicion de medicamentos a través de una atencion personalizada con
precios econdémicos. Se concluye a partir de los resultados derivados del proceso
investigativo la existencia de un nicho de mercado susceptible a la creacion de una
farmacia en la Parroquia de Puerto Napo, asi como también la importancia de la oferta

de productos farmacéuticos de calidad a precios econémicos.

Palabras clave: Estudio de mercado, plan de negocios, PYMES, industria

farmaceéutica, emprendimiento.



ABSTRACT

In the Parish of Puerto Napo a market study was carried out for the population of
Puerto Napo, it should be noted that in Puerto Napo there is no pharmacy that
guarantees the supply of pharmaceutical products to the inhabitants of the parish with
competitive prices and promotions in such a way that there is no need to travel to the
municipal seat in order to purchase such products. The methodology used in the
research is of a quantitative type given the application in it of surveys, for which a
simple random sample was calculated, applying 384 surveys to the population of
Puerto Napo, verifying an unsatisfied demand for medicines. The results derived from
the research process denote the existence of a 90% feasibility in creating a pharmacy,
establishing that 89% of the population purchases generic products, purchasing 55%
of the products weekly, claiming to spend an average of 6 to A minimum of $ 10 in
each purchase, which allowed determining the existing demand for pharmaceutical
products in the parish and the level of acceptance in the face of the possibility of
creating a pharmacy in the parish so that the acquisition of medicines through care is
expedited. personalized with economic prices. The results of the investigative process
conclude the existence of a niche market susceptible to the creation of a pharmacy in
the Parish of Puerto Napo, as well as the importance of the supply of pharmaceutical

products of quality at affordable prices.

Keywords: Market study, business plan, SMEs, pharmaceutical industry,

entrepreneurship.

Reviewed by

BA. VALERIA VARGAS

C.C



C. INTRODUCCION

La necesidad de implementar una red de distribucion de productos
farmacéuticos a nivel nacional se origina dada la creciente demanda actual que se
impone para lograr satisfacer las necesidades de una poblacion cada vez mayor que
busca cuidar su salud. Por otra parte se deben implementar estrategias y politicas
comerciales que incentiven el mercado de productos farmacéuticos no solamente con
el objetivo de satisfacer una necesidad creciente sino también por la oportunidad
comercial que representa este mercado asi como el elevado nimero de empleos que

generara dicha actividad comercial.

Actualmente la Provincia de Napo se destaca a nivel nacional por ser una de
las que mayor indice de crecimiento poblacional presenta teniéndose en cuenta que la
misma ha duplicado su poblacion a partir de la dltima década del siglo pasado y la
primera del presente siglo. Por lo tanto las necesidades de productos farmacéuticos se
han incrementado y no de esta forma la distribucién de los mismos por lo que existe
una necesidad en el mercado actual de incrementar el nimero de puntos de expendio

de estos productos farmacéuticos para satisfacer la demanda actual.

Las farmacias han ganado un espacio de preferencia por parte de los
consumidores, los cuales buscan lugares cercanos a sus hogares con el objetivo de
encontrar una gran variedad de productos a precios competitivos y con la mejor
calidad, es decir un lugar cercano a su domicilio con atencién personalizada con

productos variados a precios econémicos.

Por otra parte, es importante destacar la necesidad de que la atencion quede en
manos de un personal con experiencia, capacitado y con conocimientos que brinde una
atencién pormenorizada al cliente detallandole ventajas, desventajas y particularidades
de cada producto de forma tal que logre dar solucién a su necesidad con el menor gasto

posible y la mayor efectividad.

Es también importante destacar que la industria farmacéutica ha crecido
significativamente en la Ultima década de ahi que exista una gran cantidad de

productos farmacéuticos genéricos que podrian comercializarse a precios econémicos



brindando casi idénticos beneficios y ventajas que los productos originales, pero con

la diferencia de lograr un ahorro significativo a la economia del consumidor.

3.1 Naturaleza del Problema

En Ecuador se han multiplicado el nimero de farmacias desde la década del 80
hasta el presente, tal situacion se debe a la explosion demogréafica que ha duplicado la
poblacion en comparacion con la década de los 80, de ahi que se haya incrementado
significativamente la demanda de medicamentos originales y genéricos, siendo estos

ultimos mas demandados por sus precios econdmicos.

También debe tomarse en cuenta que el nivel de demanda existente en el
mercado interno se ha incrementado a la par que la exigencia por parte de los
consumidores de un servicio de calidad que complemente a un producto capaz de
satisfacer los intereses y necesidades del consumidor, de ahi que el nivel de atencion
del personal farmacéutico se haya incrementado tanto en aspectos técnicos como en

atencién al cliente.

Del mismo modo debe destacarse que el monopolio farmacéutico se resume en
un conjunto de empresas que abarcan la mayor parte del mercado interno, entre las
mismas deben destacarse FarmaEnlace, FarmaRed’s, Corporacion GFP, entre otras;
aunque debe también indicarse que existe una significativa demanda de productos
farmaceéuticos que abre un espacio para PYMES con recursos y personal necesario

para incursionar en el mercado.

La provincia de Napo no ha sido indiferente a estos monopolios de ahi que en
la capital provincial se verifique la existencia de grandes farmacéuticas como
Medicity, Sana Sana, Farmacias econdmicas, entre otras, aunque eso no significa que
no se han podido crear PYMES farmacéuticas tales como Farmacia Bellavista,
Farmacia Napo, Galenus, entre otras; a las cuales acceden una gran parte de la

poblacion de la ciudad del Tenay de parroquias aledafas.

El desabastecimiento de productos farmacéuticos en la parroquia de Puerto
Napo esta dado en gran medida por la inexistencia de una farmacia capaz de suplir las
crecientes necesidades de este tipo de productos por la creciente poblacién de dicha

parroquia, debe destacarse que la falta de cobertura de las grandes empresas



farmaceéuticas en la parroquia de Puerto Napo es una dificultad palpable para lograr la

instauracion de una distribucién minorista.

Se debe destacar que los grandes distribuidores de productos farmacéuticos del
Ecuador tales como QUIFATEX no consideran establecer relaciones comerciales con
los consumidores finales debido a que la capacidad de compra por unidad de caja de
los productos es minima quedando por debajo de las expectativas de los distribuidores,
por lo que es necesario crear una farmacia que satisfaga las necesidades de los

consumidores abarcando un nicho de mercado completamente abandonado.

La creacion de una farmacia en la parroquia Puerto Napo responde a la
creciente necesidad de un amplio sector de adquirir de forma expedita y en lugares
cercanos a su domicilio de dichos productos, debido al amplio uso y utilidad de los
mismos en solucionar patologias de menor intensidad de forma tal que brindan un
alivio casi inmediato al consumidor permitiéndole poder continuar con su desempefio

diario.
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3.2 Procedimientos

Para la realizacion del presente trabajo de titulacién se desarroll6 el diagnostico
situacional a través del estudio del macro entorno con el andlisis PEST y las cinco
fuerzas de Porter, asi como el estudio del micro entorno a través del analisis de las
capacidades de la unidad de negocios, posteriormente se procedid a desarrollar un
estudio de mercado para establecer la factibilidad de captar un nuevo segmento del

mercado y de esta forma incrementar el volumen de ventas.



Marco Ldgico

Tabla 1 Marco Logico

Resumen narrativo de
objetivos

Indicadores verificables
objetivamente

Medios de verificacion

Supuestos

FIN

Propésito

Componentes

Actividades

Implementar una farmacia en la
parroquia Puerto Napo

Desarrollar un estudio de
mercado para determinar la
factibilidad de crear una
farmacia en la parroquia Puerto
Napo

Realizar un estudio de mercado
el cual permita tener informacion
real

Establecer los marcos
organizacionales del negocio,
mediante la division de los
departamentos y areas laborales,
funciones y actividades de
desempefio de cada empleado.
Establecer el tipo de estrategias y
procesos con el cual se va dar a
conocer el negocio.

Investigacion de campo y
desarrollo del proyecto.

Ejecucion de la estructura
organizacional.

Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

Aceptacion del proyecto en el
70% de los pobladores

El 90% de los encuestados
cooperan con la informacion
planteada en la encuesta.

El 90% de la competencia brinda
informacion

La estructura organizacional
propuesta tiene el 100% de
aceptacion

$ 285,00

$0,00

Encuesta a los habitantes de la parroquia
Puerto Napo

Encuesta a los habitantes de la parroquia
Puerto Napo

Encuesta realizada a la competencia

Propuesta plasmada en base a
los resultados de las encuestas realizadas
y la cooperacidn de los propietarios

Investigacion de mercado, materiales de
apoyo para la ejecucion de encestas y
registro de asistencia

Elaboracion fisica de la filosofia y
estructura empresarial

Existe una amplia demanda
insatisfecha de productos
farmacéuticos de la parroquia
Puerto Napo

Las empresas proporcionan
informacion

Obtener informacién real y
actualizada

Amplia difusion de la filosofia
empresarial

Se socializa e intercambian ideas
a fin de realizar

mejoras en el proyecto

Cumple la funcion de

definir las actividades que

va realizar cada empleado



D. OBJETIVOS

4.1.0bjetivo general

e Proponer el estudio de mercado para la creacion de una farmacia en la

Parroquia Puerto Napo.

4.2.0bjetivos Especificos

e Determinar la necesidad de una farmacia en la Parroquia Puerto Napo

e Aplicar técnicas de investigacion para la creacion de una farmacia en la
Parroquia Puerto Napo.

e Elaborar un estudio de mercado para la creacién de una farmacia en la

Parroquia Puerto Napo
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E. ASIGNATURAS INTEGRADORAS

Tabla 2 Asignaturas integradoras

OETNO | AERSDT . | asionatumas | mesutaosoe | APLIcACton
NACIONAL INTEGRADORAS APRENDIZAJE
Objetivo5: Impulsar la Disenfar la estructura de la organizacién X
productividad y la Planificacion mediante el analisis de los factores del
competitividad para el estratégica entorno empresarial que influye en la
crecimiento econdémico formulacién de estrategias
sostenible de manera Reunir conocimientos necesarios de X
redistributiva y Microeconomia economia, microeconomia  para
solidaria. analizar e interpretar la realidad
Aseguramiento de la | Objetivo 8: Promover la econémica.
calidad de las transparencia y la Identificar el contexto de la X
empresas pUblica y corresponder]cia para Investicacion de organizacion utilizando herramientas
privadas una nueva ética social. megr]ca 40 administrativas para el correcto
desempefio del area departamental de la
empresa.
Formular la solucion de problemas de X

Metodologia de la
investigacion

indole  administrativo  aplicando
metodologias y técnicas de
investigacion.

Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)
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F. FUNDAMENTACION TEORICA

4.1.Marco Tebrico

4.1.1. Laindustria farmacéutica

La industria farmacéutica es un importante elemento de los sistemas de
asistencia sanitaria de todo el mundo; esta constituida por numerosas organizaciones
publicas y privadas dedicadas al descubrimiento, desarrollo, fabricacion y

comercializacién de medicamentos para la salud humana y animal (Gennaro, 1990).

La industria farmacéutica puede ser definida como el sector empresarial cuya
funcién principal es la elaboracion y preparacién de productos quimicos con fines
curativos y medicinales ademas de elaborar productos con una finalidad preventiva.
Debe destacarse que la industria farmacéutica cuenta a su vez con laboratorios cuya

principal funcidn es la produccion de productos quimicos farmacéuticos.

Jonathan M. Mann planted: “El asombroso incremento de personas,
mercancias e ideas que se desplazan de una parte a otra del planeta es la causa principal
de la globalizacion de las enfermedades” (Mann, 2013). En la cita anterior queda de
manifiesto que las enfermedades actualmente no son tratadas como problemas
regionales o locales, sino que las mismas son tratadas a nivel mundial como
consecuencia directa de la globalizacion y crecimiento de las corporaciones

farmacéuticas internacionales.

Como resultado de la globalizacion de la economia mundial las empresas
farmacéuticas han mantenido una tendencia a la fusion por lo que las mismas han
tomado un caracter global expandiendo sus filiales a traves de todos los continentes.
Debe destacarse que la industria farmacéutica es uno de los sectores distinguidos por
sus adelantos cientificos — técnicos y por ende como una de las fuentes de empleo mas
destacadas para los profesionales entre los que se debe destacar, a bidlogos,
bioquimicos, quimicos. Ingenieros, microbidlogos, farmacéuticos, farmacologos,
médicos, fisicos, veterinarios y visitadores médicos (Comision Ansina de Salud y
Economia, 2018).
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4.1.2. Situacion actual de la industria farmacéutica

En la actualidad el sector farmacéutico es uno de los que expresa el mayor
crecimiento en un ritmo mas acelerado, situacion que se puede observar desde la
década del 20 del siglo pasado en la cual como consecuencia de la primera guerra
mundial y las epidemias que azotaron al mundo producto de la conflagracion crecio
de forma desmedida la necesidad de nuevos farmacos que posibilitasen una
recuperacion acelerada de los pacientes. En la década del 30 se forman nuevas
compafiias farmacéuticas en Europa y América destacandose entre las mismas Bayer,
la cual increment6 su capacidad productiva en un 150% y La Santé, la cual incrementd
su capacidad productiva en un 100% como consecuencia de la nueva guerra mundial

que se aproximaba (Angell, 2016).

Una de las industrias farmacéuticas mas avanzadas del mundo se ubica en Asia,
siendo la industria farmacéutica japonesa la que ostenta en Asia el mayor desarrollo
cientifico — técnico, siendo Japon el pais a nivel mundial que mayores indices de salud
asi como expectativa de vida presenta, pero por otra parte es de destacar que los
medicamentos producidos en Japdn presentan precios muy elevados para competir en
el mercado internacional, el cual estd saturado por productos chinos, alemanes,

franceses y norteamericanos.

Es importante mencionar que las industrias farmacéuticas de mayor desarrollo
estan ubicadas en paises desarrollados, los cuales han logrado mantener el desarrollo
y monopolio de esta industria debido a que invierten importantes recursos econémicos
a la investigacion y desarrollo, asi como también procuran adquirir los mejores

especialistas a nivel mundial para sus empresas.

En la actualidad los laboratorios farmacéuticos como estrategia de crecimiento
comercial, ya no solo se dedican al descubrimiento de moléculas de productos éticos,
sino que ahora se dedican a producir productos OTC, los mismo que a pesar de tener
compuestos quimicos en minima cantidad, son de venta libre por su rapida accion en

patologias leves y poca presencia de efectos colaterales.
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4.1.3. Industria farmacéutica ecuatoriana

La industria farmacéutica ecuatoriana ha incrementado su capacidad
productiva en un 5% en la primera década del siglo XXI, crecimiento moderado que
no satisface la demanda existente en el pais la cual se incrementa constantemente como
consecuencia directa del acelerado crecimiento poblacional acaecido en Ecuador desde

mediados del siglo pasado (Naranjo, 2010).

Por otra parte, es de destacar que el gobierno actual ha incrementado
significativamente el presupuesto estatal destinado a la salud publica y por ende a la
adquisicién de medicamentos en la industria farmacéutica nacional la cual gracias a
esta actitud gubernamental ha logrado crecer y desarrollarse, asi como incrementar el
numero de empleados profesionales y no profesionales que se desempefian en esta

industria.

4.1.4. Farmacia en Puerto Napo

“Se dedica a la planificacion, seleccion, adquisicion, almacenamiento produccion,
distribucidn, dispensacion, control, y provision de informacién sobre medicamentos,
productos farmacéuticos, y otros insumos y materiales destinados a la salud de la
poblacion.

Objetivo

Garantizar la disponibilidad de medicamentos de comprobada eficacia,
seguridad y calidad contribuyendo al uso racional de los mismos mediante
acciones concretas de Farmaco divulgacion, Farmaco vigilancia y Farmacia
Clinica.

e Brindar atencion farmacéutica profesional y personal al paciente.

e Complementar la atencion profesional del médico.

e Minimizar los costos del tratamiento de enfermedades.

e Evitar complicaciones asociadas con el uso de medicamentos.
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4.1.5. Emprendimiento

Hernandez (2010), explica: “Es la capacidad que tiene una persona para iniciar
su propia empresa con productos innovadores que no se encuentra con facilidad en el

mercado, un emprendedor se enfoca en cumplir sus metas y objetivos” (p. 35)

Se puede definir al emprendimiento como la capacidad personal para comenzar
un negocio con productos que innoven el mercado, de tal forma que no sean faciles de

obtener, la persona emprendedora busca cumplir con sus metas y objetivos.

4.1.6. Importancia del emprendimiento.

El emprendimiento, va adquiriendo cada vez mayor fuerza puesto que las
personas buscan su independencia, estabilidad econdmica al elaborar y poner en
marcha sus propias ideas de negocio. Trias (2012), en su libro EIl libro negro del

emprendimiento afirma que:

Los altos niveles de desempleo, y la baja calidad de los empleos existentes, han
creado en las personas, la necesidad de generar sus propios recursos, de iniciar
sus propios negocios, y pasar de ser empleados a ser empleadores, pero esto se
logra con la actitud emprendedora que posee cada una de las personas (p. 96)

Al crear nuevas ideas de negocios se genera mejores ingresos econdmicos, y se
brinda nuevos puestos de empleo. El emprendimiento, es el mejor camino para crecer
econdémicamente, para ser independientes, y para tener una calidad de vida acorde a

nuestras expectativas.

La iniciativa personal en la actual sociedad ecuatoriana, es la salida a la crisis y
el motor que impulsara el desarrollo de la economia interna del pais, brindando la

misma, la oportunidad tanto de desarrollo personal como colectivo.

El emprendimiento y la basqueda de alternativas son factores que propiciaran el
rescate de costumbres, tradiciones los mercados que fueron abandonados por falta de
creatividad, siendo la produccion interna de alimentos una de las industrias mas

afectadas por la globalizacion, malas politicas internas, asi como la crisis mundial.

4.1.7. Empresa
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La empresa puede ser definida como una institucion econdémica capaz de
propiciar el desarrollo interno al proyectar servicios, productos nacionales tanto al
mercado interno como a las exportaciones, por lo que se puede deducir que las
empresas son elementos articulares de vital importancia para el desarrollo econémico

y social del Ecuador.
Blinder (2012), manifiesta:

Una empresa es un sistema que interacciona con su entorno materializando una
idea, de forma planificada, dando satisfaccién a demandas y deseos de clientes,
a través de una actividad econdmica, el cual requiere de una razon de ser, una
misidn, una estrategia, objetivos, tacticas y politicas de actuacion (p. 19)

Existe un conjunto de normas, requerimientos legales que deben ser cumplidos
al momento de constituir una empresa en su forma de funcionamiento, propiciando
dicha politica el buen funcionamiento de las mismas, dentro de un marco legal y
productivo que permita el desarrollo de las mismas y las transforme en elementos de

apoyo y crecimiento a la economia y sociedad.
Ocafa (2016), expresa:

Se considerard empresa toda entidad, independientemente de su forma juridica,
que ejerza una actividad econdmica. En particular, se consideraran empresas las
entidades que ejerzan una actividad artesanal u otras actividades a titulo
individual o familiar, las sociedades de personas y las asociaciones que ejerzan
una actividad econdmica de forma regular (p. 76)

La empresa, es una institucién econdémica que garantiza el desenvolvimiento
econémico de la sociedad, creando empleos, productos o servicios atrayendo la
inversion de capital, elementos que redundaran en el desarrollo econémico y social,
ademas del crecimiento de las oportunidades externas e internas de reconocimiento

econdmico ademas de social de las capacidades del pais.

Rivera (2010) indica que existe una teoria desarrollandose, con evidencias
empiricas y que se aplicaria al plan de negocios, en este caso, la mejor estrategia es

tomar esa teoria como la estructura misma del marco teérico.

e La aplicacién de la teoria con apoyo empirico moderado y limitado, que se
seguiran tienen variables importantes y aplicables al problema de

investigacion, en este caso resulta necesario construir una perspectiva teorica.
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e Se orienta a la realizacion del estudio (con los antecedentes recopilados del
producto y como ha tenido existo en otros paises, nos sirve para dar cuenta de
coémo ha sido desarrollado el proceso de la investigacion y se ha tratado el
problema especifico, los tipos de estudios que se han efectuado, cdbmo se han
recolectado los datos, en qué lugares se han llevado a cabo y qué disefio se ha
utilizado).

e Con esta informacion importante se ampliara el estudio y es una guia para la

investigacion, evitando desviaciones del planteamiento original.

4.1.8. Andlisis de la situacion actual

Con las cinco fuerzas del marco interrelacionadas tiene un fuerte efecto sobre el
sistema de cualquier empresa. Son varias las fuerzas del ambiente que influye sobre el
sistema de organizacion, algunas son externas a las de la empresa y por tanto
incontrolables por el mismo, otras son internas por lo general son controlables. Una
organizacion tiene planear, instrumentar y evaluar es decir administrar su sistema

dentro de este ambiente internos y externos (Cohen, 2016).

4.1.9. Entorno empresarial

Toda empresa es el centro de poder, la misma que esta inmersa en el campo de
fuerza de otros centros de poder con intereses que pueden ser iguales o diferentes a los

Suyos.

FACTORES
SOCIALES

FACTORES
ECOMNOMMIC OS5

FACTORES FACTORES
TEZHMOLOGICOE POLITICOR

Fuente: Benalcazar (2011, pag. 56)

Para hacer un analisis exhaustivo del entorno del que vive laempresa (un analisis
previo e imprescindible para acometer una verdadera politica de marketing) tendremos
que dimensionar no solo los factores que aparecen en el esquema anterior sino que

ademas identificar las fuerzas influyentes que emanan el entorno actual, o pueden
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actuar sobre el sector en el que se mueve la empresa Los factores que afectan a la

organizacion sin excepcion:

Macro-ambiente (Variables externas)

Micro-ambiente (Variables internas)

Macro-ambiente

Son fuerzas incontrolables del sistema econémico.

Econdmico: Son factores 0 medidas econémicas que se ven implicados
en la organizacion.

Politico: Genera credibilidad, confianza internamente se refleja hacia
el externo.

Social: Genera desempleo, pobreza, falta o pérdida del valor
adquisitivo.

Demografico: Confusion de todos factores anteriores.

Tecnoldgico: La ciencia avanza y afecta a la organizacion.

Micro-ambiente

Son fuerzas controlables que se pueden controlar mediante estrategias.

Competencia: La incidencia de este factor en el que la empresa obliga
0 induce a mejorar.

Clientes: La propiedad de este factor es la satisfaccion del cliente.
Proveedores: Si hay incumplimiento de proveedor induce al

incumplimiento con el cliente.

4.1.10. Estudio de mercado
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Juarez (2012), explica que el estudio de mercado es la ejecucién de un sistema
ordenado de procedimientos que permite obtener la informacion que existe en el

mercado para poder tomar decisiones adecuadas y oportunas.

Uno de los pasos mas importantes al iniciar un negocio es el estudio de mercado,
el presente proyecto profesional de grado se utilizara la técnica de recoleccion de
informacion del cual se obtendré la informacion correspondiente al producto, gustos,
sector, precios y preferencias que desean nuestros futuros clientes; es decir se tendra
como resultado datos el cual nos permitird otorgar a nuestros clientes un servicio con

mayor calidad a un precio idoneo.

La correcta realizacion del estudio de mercado puede llevar a una empresa al
éxito o al fracaso, por lo tanto, se debe realizar con el maximo detalle, sin dejar nada
al azar y analizando profundamente cada uno de sus componentes. Un buen estudio de

mercado tiene que tener una secuencia l6gica la cual pondremos a continuacion:

4.1.11. Etapas del estudio de mercado

El estudio de mercados esta compuesto de la siguiente manera:
e Planeacion

En esta etapa se debe describir principalmente el objetivo de la investigacion, es
decir, que es lo que se desea conocer con exactitud del mercado; debe considerar no
solamente que la investigacion se realiza para conocer a sus clientes, sino que la
investigacion también se la realiza para saber cuales son sus competidores, cuales
podrian ser sus proveedores, necesidades insatisfechas del mercado, canales de

distribucion, etc.

Una vez definido el objetivo de la investigacidn, se debe establecer los diferentes
cursos de accion a seguir, es decir analizar como se va a obtener la informacién, donde,

quién lo hard, cuando se realizard, etc.

e Tabulacién y analisis de resultados
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Luego de culminar con la ejecucion de la encuesta la informacién obtenida debe
ser tabulada de manera que se pueda obtener resultados que permitan realizar el
respectivo andlisis detallado de la misma. Si las respuestas se encuentran
adecuadamente clasificadas, se puede obtener resultados concretos y claros. Con estos
resultados, se debe realizar el respectivo analisis, considerando siempre el objetivo

principal de la investigacion (Castro, 2011).

4.1.12. Seguimiento del estudio de mercado

Se deben realizar actualizaciones y seguimientos permanentes a el estudio de
mercado a fin de conocer permanentemente las necesidades y gustos de los clientes
y las oportunidades de mercado; el proceso de investigacion de mercado (Ferrell,
2014).

e Técnicas de muestreo

La muestra es el conjunto de las operaciones basadas en la observacion de una
parte o subconjunto de la poblacion, la muestra; la representatividad de las medias
de la muestra que refleja las caracteristicas, similitudes y diferencias en la poblacién,
la representatividad de la muestra obtenida so6lo es posible en un muestreo aleatorio

0 ventajas de muestreo aleatorio.

e Una muestra ahorra dinero.

e Una muestra ahorra tiempo.

e Una muestra puede ser mas precisa.

e Una muestra resulta mejor si el estudio conlleva la destrucciéon o

contaminacién del elemento muestreado.

4.1.13. Concepto de muestreo

a) Elemento: Un elemento es la unidad acerca de la cual se solicita informacion,
misma que puede ser personas, productos, almacenes, empresas, familias, etc.
En cualquier muestra especifica, los elementos dependeran de los objetivos del

estudio.
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b)  Poblacion o Universo: Es el conjunto de todos los elementos, mismos que estan
definidos antes de seleccionar la muestra. Una poblacion se debe definir en
términos de:

° Elementos.

° Unidades de muestreo.
° Alcance.

° Tiempo.

c) Unidad de muestreo: Es el elemento o los elementos disponibles para su
seleccion en alguna etapa del proceso de muestreo, un proceso de muestreo
puede tener el nimero de etapas que el investigador desee (Czikota &

Ronkainen, 2011). Por ejemplo, una muestra de 4 etapas podria ser:

Etapa 1: Barrios con mas de 100 familias (unidades primarias de muestreo).
Etapa 2: Manzanas de los barrios (unidades secundarias de muestreo).
Etapa 3: Unidades familiares (unidades terciarias de muestreo).

Etapa 4: jefes de hogar (unidades finales de muestreo).

d) Marco muestral: Esta es una lista de todas las unidades disponibles para la
seleccion del muestreo en cualquier etapa del proceso de muestreo. Cada paso

del proceso de muestreo requiere su propio marco.

4.1.14. Proceso del muestreo

Para la comprension de los lectores se recomienda seguir los pasos; 1os mismo

que detalla los objetivos principales del proceso de muestreo.

Los pasos para seleccionar una muestra son:

e Definir la poblacion.

e Identificar el marco muestral del cual se seleccionara la muestra.

e Determinar el tamafio de muestra.

e Seleccionar un procedimiento especifico mediante el cual se determinara la

muestra, es decir el tipo de muestreo.
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e Seleccionar fisicamente la muestra

Procedimientos del muestreo

Existen dos tipos de muestreo mediante los cuales los investigadores pueden

seleccionar una muestra, el probabilistico y el no probabilistico
Muestreo no probabilistico

La seleccion de la muestra se basa en parte en el criterio del investigador, en
este caso, no existe la oportunidad de que cualquier otro elemento de la poblacién
sea seleccionado. Por consiguiente, no podemos calcular el error muestral tampoco

se conoce estimaciones realizadas a partir de una muestra son exactas (Galan, 2015).

e Muestreo por conveniencia
e Muestreo por juicio

e Muestreo por cuotas
Muestreo probabilistico

El muestreo es el mas adecuado ya que sus procedimientos son mas cientificos,
ademas de que no permite la discrecién del investigador. No existe ninguna garantia
de que los resultados obtenidos con una muestra probabilistica sean mas exactos que
aquellos obtenidos con una muestra no probabilistica; lo que el primer tipo de
muestreo permite, es medir el error muestral, es decir, mide la exactitud del resultado

de la muestra (Hepler., 2016).

e Muestreo aleatorio simple
e Muestreo estratificado
e Muestreo sistematico

e Muestreo por areas
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4.1.15. Plan de negocios

Duque (2011) sefala:

El plan de negocios es un documento escrito que define con claridad los objetivos de
un negocio y los métodos que se emplearan para alcanzarlos y sirve como el mapa con
el que se guia la compafiia; todo proyecto requiere planificacion, el planeamiento y
desarrollo del plan de negocios le ayudaran a disefiar un plan de accion para su nuevo
negocio (p. 59)

El plan de negocios, es el elemento vital que garantiza el correcto
funcionamiento de toda empresa, de tal modo, que todo proyecto empresarial debe
estar precedido de un plan de negocios, debido a que el mercado esta en constantes

cambios y transformaciones que pueden poner en riesgo la empresa.

El objetivo primordial esta en lograr prever cambios y transformaciones del
mercado que puedan afectar a la empresa, transformar tales riesgos en oportunidades
que incrementen el potencial empresarial, y permitan a la empresa tomar ventaja ante
los competidores. Los elementos estdn dados por la creatividad, innovacion, creacion
y osadia, es necesario que se valoren correctamente las oportunidades y se saque la

mayor ventaja de las mismas.

Tiene como principal objetivo la creacion de un proyecto que abarque todos los
elementos y aspectos capaces de brindar una factibilidad econdémica al desarrollo
empresarial, y marque de forma clara y precisa las pautas a seguir que garanticen la

preservacion y crecimiento de la empresa.
Rodriguez (2010) manifiesta:

El objetivo principal del Plan de Negocios es mostrar en un documento el o los
escenarios mas probables con todas sus variables, para facilitar un andlisis integral y
una presentacion a otras partes involucradas en el proyecto (inversionistas, socios,
bancos, proveedores, clientes) (p. 125)

Es la base sobre la cual se edifica toda empresa, debido a que circunscriben,
dirigen los objetivos empresariales a partir del estudio, analisis de informaciones del
mercado, posibilitando una relacion estable y beneficiosa con prestamistas,
inversionistas y bancos. Es la herramienta a través de la cual se establecen relaciones

con otras empresas, brindara informaciones y elementos que permitan un éptimo
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desenvolvimiento en el mercado, se detectan las debilidades existentes en el proceso

de planificacion de forma tal que las mismas puedan ser corregidas de forma eficiente.

Los planes de negocio, pueden ser proyectados a corto o largo plazo, existiendo
en la actualidad la tendencia debido a que los mismos posibilitan las transformaciones
necesarias para adaptar la politica empresarial a las condiciones variables del mercado.
Se caracteriza por ser una proyeccion comercial critica y realista en la que se valoran
correctamente el capital existente, los plazos, ventas y utilidades de los negocios a ser
realizados de tal modo que se logre una correcta utilizacion y manejo de los recursos

econdmicos (Czikota & Ronkainen, 2011).

Son elaborados con un lenguaje accesible y de facil comprension tratando de
abarcar todos los aspectos que influyan en el desarrollo y desenvolvimiento de la
empresa desde un punto de vista simple y sencillo. Realiza una evaluacion de todos
los factores que puedan afectar el desarrollo de la empresa posibilitando la creacion de
medidas y estrategias que permitan superar las dificultades a presentarse durante las

transacciones economicas, produccion y proyecciones empresariales.

Deberan ser realizados por personal especializado, con experiencia y
principalmente que estén familiarizados con la produccion, caracteristicas, personal y
ambiente en la que se desenvuelve la empresa en especifico. Quedan plasmadas las
estrategias, métodos e ideas a ser utilizadas en el desenvolvimiento y desarrollo de la
empresa, evaluandose criticamente el entorno econdmico, las capacidades de
crecimiento, las fortalezas y debilidades, elementos que permitirdn una proyeccion
efectiva (Galan, 2015).

Permite realizar la correcta seleccidn de las areas en las cuales la empresa debe
invertir, desarrollarse y perfeccionarse para lograr ocupar un espacio importante en el
mercado y brindar un servicio de calidad que destaque por su solidez, crecimiento y
estabilidad.

La importancia estd dada por lograr un control financiero que le permita una
estabilidad contable a través de la cual se pueda obtener datos fidedignos de las
verdaderas posibilidades de inversion, crecimiento y desarrollo, disminuyendo los

peligros dados por las variaciones constantes del mercado.
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Nufiez (2010), expresa:

Existen numerosos formatos y estructuras sugeridas por distintos autores en cuanto a lo
gue debe contener un buen Plan de Negocios. Incluso existe software para automatizar
el desarrollo de los mismos. Sin embargo, por su simplicidad, nos remitimos a los
factores cruciales para todo huevo emprendimiento, y que debe ser claramente expuesto
en el Plan (p. 84)

Esta estructurado en un resumen ejecutivo cuya principal misién es captar el
interés de los inversionistas conteniendo los elementos mas importantes a ser
desarrollados, tales como la idea del negocio, el objetivo publico, los valores del
producto, proyecciones del mercado, entorno competitivo, fases de desarrollo,

inversiones necesarias y objetivos a medio y largo plazo (Diaz, 2012).

El objetivo principal del Plan de Negocios es mostrar en un documento el o los
escenarios mas probables con todas sus variables, para facilitar un analisis integral y
una presentacion a otras partes involucradas en el proyecto (inversionistas, socios,

bancos, proveedores, clientes).

4.2.Marco Legal

La Constitucion de la Republica del Ecuador afirma que:

Art. 10.- Las personas, comunidades, pueblos, nacionalidades y colectivos son
titulares y gozardn de los derechos garantizados en la Constitucion y en los

instrumentos internacionales.

Art. 32.- La salud es un derecho que garantiza el Estado, cuya realizacién se vincula
al ejercicio de otros derechos, entre ellos el derecho al agua, la Alimentacion, la
educacion, la cultura fisica, el trabajo, la seguridad social, Los ambientes sanos y otros

que sustentan el buen vivir.
El Ministerio de Salud Publica indica que:

Art.2 Las farmacias son establecimientos farmacéuticos autorizados para la
dispensacion y expendio de medicamentos de uso y consumo humano, especialidades
farmacéuticas, productos naturales procesados de uso medicinal, productos biolégicos,
insumos y dispositivos médicos, cosméticos, productos dentales, asi como la

preparacion y venta de formulas oficiales y magistrales.
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La ley de farmacias por su parte explica:

Art. 3.- La salud es el completo estado de bienestar fisico, mental y social y no
solamente la ausencia de afecciones o enfermedades. Es un derecho humano
inalienable, indivisible, irrenunciable e intransmisible, cuya proteccion y garantia es
responsabilidad primordial del Estado; y, el resultado de un proceso colectivo de
interaccion donde Estado, sociedad, familia e individuos convergen para la

construccion de ambientes, entornos y estilos de vida saludables.
Mientras que la Ley de Medicamentos indica:

Art. 51.- Esta prohibido la produccion, comercializacion, distribucion y consumo de
estupefacientes y psicotropicos y otras substancias adictivas, salvo el uso terapéutico
y bajo prescripcion médica, que seran controlados por la autoridad sanitaria nacional,

de acuerdo con lo establecido en la legislacion pertinente.

Art. 153.- Todo medicamento debe ser comercializado en establecimientos legalmente

autorizados.

Art. 166.- Las farmacias deben atender al publico minimo doce horas diarias,
ininterrumpidas y cumplir obligatoriamente los turnos establecidos por la autoridad
sanitaria nacional. Requieren obligatoriamente para su funcionamiento la direccion
técnica y responsabilidad de un profesional quimico farmacéutico o biogquimico

farmaceutico, quien brindara atencion farmacéutica especializada.

El 23 de enero de 2009, por iniciativa de la Ministra de Salud se aprueba el
Reglamento de control y funcionamiento de establecimientos farmacéuticos,
publicado en el registro oficial 513, el Cual en si Titulo Il, Capitulo I DE LAS
DISTRIBUIDORAS FARMACEUTICAS Y CASAS DE REPRESENTACION

establece que:

Art. 45.- Las distribuidoras farmacéuticas son establecimientos farmacéuticos
autorizados para realizar importacién, exportacion y venta al por mayor de
medicamentos en general de uso humano, especialidades farmacéuticas, productos
para la industria farmacéutica, auxiliares médico-quirdrgico, dispositivos médicos,
insumos médicos, cosméticos y productos higiénicos. Deben cumplir con las buenas
practicas de almacenamiento y distribucion determinadas por la autoridad sanitaria
nacional. Funcionaran bajo la representacion y responsabilidad técnica de un quimico
farmacéutico o bioquimico farmacéutico.
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Tal y como queda expuesto en el anterior articulo las distribuidoras de

productos farmacéuticos podran realizar todas las actividades economicas con relacion

a la importacion, exportacion y venta al por mayor de dichos productos con el

cumplimiento de los requisitos exigidos por las autoridades sanitarias.

Art. 47.- El propietario, gerente o representante legal de una distribuidora
farmacéutica o casa de representacion, previamente a su apertura y funcionamiento,
presentard una solicitud al Director Provincial de Salud, en la que hara constar los
siguientes datos, segln corresponda:

a)
b)

c)

d)

f)

9)

h)
i)

Nombre del propietario, o representante legal;

Nombre, razén social o denominacién del establecimiento;

Nombre del responsable técnico quimico farmacéutico o bioquimico
farmacéutico, con titulo debidamente registrado en el Ministerio de Salud
Publica;

Nombre de los laboratorios representados y pais de origen para las casas
de representacion; y, autorizacion de distribucion otorgada por el titular del
registro sanitario en el pais, para las distribuidoras farmacéuticas;

Lista completa de los productos que seran comercializados con la
indicacion de los precios fijados por el Consejo Nacional de Fijacién y
Revision de Precios de Medicamentos de Uso y Consumo Humano;

Para las casas de representacion: némina de visitadores médicos,
legalmente inscritos en el Proceso Nacional de Control y Mejoramiento en
Vigilancia Sanitaria;

Certificado de salud ocupacional del personal que labora en estos
establecimientos otorgado por un centro de salud del Ministerio de Salud
Publica;

Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos; e,

Comprobante de pago del valor de derecho por servicio correspondiente al
permiso de funcionamiento anual.

Tal como se puede observar en el articulo 47 el propietario de la distribuidora

previo a la apertura de la misma debera informar a ARCSA todos los pormenores de

la distribuidora, abarcando datos tales como nombres del propietario o representante

legal, razén social, nombre del responsable técnico, nombre de los laboratorios

representados, productos a ser comercializados, certificacion de salud ocupacional del

personal que labora en la farmacia permisos del cuerpo de bomberos y comprobante

del pago del valor de derecho por servicio correspondiente al permiso de

funcionamiento anual.

Art. 48.- Previo el otorgamiento del permiso de funcionamiento y una vez cumplidos
los requisitos antes sefialados, la Direccion Provincial de Salud realizara la
verificacion del cumplimiento de buenas practicas de almacenamiento y distribucion.
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Queda de manifiesto en el articulo anterior que la ARCSA realizara
verificaciones constantes a la distribuidora con el objetivo de velar por el

cumplimiento de buenas précticas de almacenamiento y distribucion.

Los articulos anteriores ponen de manifiesto la importancia legal que se
confiere a las distribuidoras de productos farmacéuticos a nivel nacional, haciéndose
hincapié en la necesidad que las mismas acaten y respeten las disposiciones legales y
el cumplimiento de las normas sanitarias que permitan un 6éptimo funcionamiento de

las mismas.

4.3.Marco Conceptual
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD O DE MERCADO

“Comprende los andlisis para ver si los proyectos son o no técnica, financiera,
economica, social ambiental, y juridicamente viables, para poder fomentar la ejecucion
de un proyecto de inversion se requiere que el mismo, cumpla las diferentes
condiciones de viabilidad en términos que técnicamente sea viable dadas las

condiciones y especificaciones de cada proyecto

La estructura de la metodologia de la evaluacion de proyectos La
evaluacion de proyectos se la realiza en cuatros fases, las cuales se muestran

en la siguiente figura:

Estructura metodoldgica de la evaluacion de proyectos:

Formulaciony
evaluacién de proyectos

|
Estu dio de Ana lisis Técnico Analisis
Mercado —> Operativo > Organizaci onal

Decisién sobre el
proyecto
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Estudio de mercado

Estudio a través del cual se analiza la necesidad actual de un bien o servicio y las

probabilidades de incursionar en el mercado

Objetivo

El estudio de mercado tiene por objetivo, suministrar informacion valiosa para la

decision final de invertir o no, en un proyecto determinado.

Importancia

Para la empresa es de vital importancia identificar sus mercados, conocer a sus
clientes, sus necesidades y como se comportan para satisfacerlas Ademas el estudio de

mercado radica

+ Se evitan gastos.

» Las decisiones se toman basadas en la existencia de un mercado real.
» Permite conocer el ambiente de la futura empresa.

* Permite tomar cursos alternativos de accion.

* Permite conocer si el proyecto va a satisfacer una necesidad real.

Elementos a considerar en un estudio de mercado:
Analisis y determinacion de la demanda

El analisis de la demanda tiene por objeto demostrar y cuantificar la existencia de
individuos, dentro de una unidad geografica, que consumen o tienen la necesidad de

un bien o servicio.

La demanda es una funcion que relaciona los habitos o costumbres, el ingreso de las

personas y los precios de los bienes y servicios.
Tipos de demandas

+ Demanda Potencial: Constituida por la cantidad de bienes o servicios que

podrian consumir o utilizar un determinado producto en el mercado
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* Demanda Real: Constituida por la cantidad de bienes y servicios que se
consumen o utilizan un producto en el mercado.

* Demanda Efectiva: Constituida por la cantidad de bienes o servicios que en
la préctica son requeridos por el mercado ya que existen factores que impiden

acceder al producto, aunque quisieran hacerlo.

Determinacion de la Oferta

Es el estudio delo conjunto de empresas que ofrecen bienes o servicios similares al que

ofrecera su proyecto de inversion.
Los objetivos del andlisis de la oferta son:

» Cuantificar los niveles de produccién de los principales competidores. Asi
como su participacion en el mercado.

» Conocer las formas actuales y futuras en que la demanda seré atendida por la
oferta.

» Determinar las estrategias, objetivos, fortalezas y debilidades de la

competencia.

Proyeccidn de la oferta

Posteriormente se estimara la capacidad de produccién o de la prestacion del servicio
a futuro, para los afios comprendidos en el horizonte del proyecto, sobre la base del
analisis de la capacidad actual, los probables planes de expansion de los actuales

oferentes, asi como proyectos en cursi de potenciales oferentes.

Para proyectar la oferta, se debe considerar la evolucion esperada de la provision del
bien o servicio por parte de los oferentes actuales o la entrada de nuevos proveedores
en al area de influencia. Junto con ello, se debe indagar sobre proyectos ya aprobados,

préximos a ejecutarse que permitiran aumentar la oferta actual.
Estimacion del déficit o demanda insatisfecha (oferta- Demanda)

La necesidad asociada a una poblacion debe ser cubierta mediante la entrega de los
bienes o servicios. La cuantificacion de una necesidad no atendida corresponde a un
déficit, el que estd dado por la diferencia entre la oferta existente y la demanda por el

producto para satisfacer dicha necesidad
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Déficit= Oferta — Demanda

Comercializacion

El estudio de mercado culmina con el estudio de los circuitos de comercializacién

predominantes en esa region para ese tipo de producto, o de mecanismos de acceso a

la prestacion de servicios, segun se trate de proyectos productivos, existenciales, de

infraestructura social o mixta.

a)

b)

f)

9)

h)

Circuitos de comercializacion: unidades productoras  mayoristas,
intermediarios minoristas, consumidor final.

Margenes de precios retenidos en cada uno de los eslabones del circuito de
comercializacion.

Formas de acondicionamiento, empaque, transporte y almacenamiento
Formas de transporte y distribucién y accesibilidad de los consumidores a las
bocas de expendio.

Estudio de mercado. “Un estudio de mercado es una iniciativa elaborada
dentro de las estrategias de marketing que realizan las empresas cuando
pretenden estudiar y conocer una actividad econdémica en concreto” (Galan,
2015)

Producto: “Un producto es un conjunto de caracteristicas y atributos tangibles
e intangibles que el comprador acepta, en principio, como algo que va
satisfacer sus necesidades” (Centro de estudios financieros, 2020)

Cliente: “Cliente es la persona, empresa u organizacion que adquiere o compra
de forma voluntaria productos o servicios que necesita o desea para si mismo,
para otra persona o para una empresa u organizacion; por lo cual es el motivo
principal por el que se crean o producen, fabrican y comercializan productos y
servicios” (Thompson, Promonegocios, 2009)

Competencia: “En economia, se entiende por competencia aquella situacion
en la que existe un indefinido nidmero de compradores y vendedores que
intentan maximizar su beneficio o satisfaccion” (Gil, 2019)

Oferta: “La oferta es la cantidad de productos y servicios que los vendedores
quieren y pueden vender en el mercado a un precio y en un periodo de tiempo

determinado para satisfacer las necesidades o deseos” (Thompson, 2006)
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)

K)

Estrategia de mercado: “Consiste en todas y cada una de las pautas
establecidas, por el departamento de marketing de una empresa, con la
intencién de optimizar las lineas de comunicacion entre la compafiia y el
mercado, es decir, la forma en la que se lleva informacidn sobre los productos
de la empresa al consumidor” (Martinez, 2017)

Comercio: Estrada (2011), define el comercio como una actividad
socioecondmica dirigida al intercambio de bienes y servicios necesarios para
garantizar el desarrollo y el crecimiento social. Se identifica como una posible
caracteristica del intercambio de personas y la mejora constante de las
condiciones de vida.

Competitividad: Fred (2012), lo define como un indicador de la relacién
calidad-precio de los bienes o servicios ofrecidos para lograr un mercado
estable y visible.

m) Coste de oportunidad: estos son los costos de inversion de los recursos

P)

disponibles en oportunidades econdémicas a expensas de inversiones
alternativas disponibles o los costos de la mejor opcidn en circulacién (Czikota
& Ronkainen, 2011).

Crecimiento econdémico: es un aumento en la cantidad de bienes, ingresos o
valor de los bienes y servicios producidos por la economia, medido como un
porcentaje del producto interno bruto o PIB real (Estrada L. , 2011).
Demanda: Gutierrez (2012), afirma que es un parametro determinado por
aspectos como la calidad, cantidad y necesidad real de un producto o servicio,
o la relacion establecida entre los bienes y servicios y el consumidor.
Eficiencia econdmica: es una serie de métodos de produccién o métodos
elegidos para asegurar el costo de la produccién econémica que conduce a una
reduccion efectiva en el precio del producto o servicio terminado (Alvarez,
2015).
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G. METODOLOGIA

5.1.Materiales

Para la realizacion del estudio investigativo se utilizé los siguientes materiales,
métodos, técnicas y procedimientos que sirvieron de base para la recoleccion de la
informacion que permitieron realizar el diagndstico para conocer la aceptacion de

nuestra empresa en la Parroquia Puerto Napo.

5.1.1. Herramientas

e Papel boom
e Esferograficos
e Memory Flash

e Apoya manos

5.1.2. Instrumentos

e Internet

e Libros

e Revistas
e Encuestas

e Ayudas técnicas

5.1.3. Equipos

e Computadora
e Céamara fotogréafica

e [mpresora

5.1.4. Presupuesto

Se detallan los valores monetarios y materiales que seran necesarios para la

investigacion.
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Tabla 3 Presupuesto

Detalle Cantidad Valor Unitario Valor Total
Computadora 1 730,00 530,00
Impresora 1 350,00 350,00
Tinta 1 35,00 35,00
Resma de papel bon A4 2 8,00 8,00
CD 1 0,75 0,75
Flash Memory 1 8,00 8,00
Esfero grafico 5 0,35 1,75
Impresiones de trabajo 150 0,15 22,50
Foto copias 50 0,05 2,50
Anillado (2) 2 1,25 2,50
Transporte 20 0,30 6,00
Servicio de Internet 2 20,00 40,00
SUBTOTAL 1.007
Imprevistos 10% 100,70
TOTAL 1.107,70
Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)
5.2.Ubicacion del Area de estudio.
La farmacia se ubicara en Puerto Napo
Vfa/%‘
_ “ony Puerto Napo
S
A -,g&*o ; ia Misahualli
@'ﬁ v Q /VGDO e
by J O,
136 5
Y
@ l9/'2’-9/,/.
Datos del mapa ©2020
Figura 2 Ubicacion Puerto Napo
Fuente: Google maps
Fecha de creacién de la 14 de agosto de 1925
parroquia
Poblacién total 5393 habitantes
Extensién 215,47 Km? (INEC, 2010)
Limites Norte: Parroquias Tena y Pano.

Rango altitudinal

Sur: Parroquias: Arajuno y Santa Clara (Pastaza).

Este: Parroquias: Misahualli, Ahuano, Rio Umbuni (Sector de
Latas).

Oeste: Parroquias: Arosemena Tolay Talag.

Latitud: S1°10'/S1°0'

Longitud: W 78° 0"/ W 77° 45'

Coordenadas Planas UTM (aprox):

Norte: 9870860 / 9889340
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Este: 166070 / 193900

Orografia Relieve irregular con alturas que flucttan entre 755 y 306 metros.
En las riberas del Rio Napo el relieve es completamente plano y
bajo.

Hidrografia La hidrografia es numerosa y entre sus rios formadores se

encuentran: el Napo, Jatunyacu, Ansu, Pilocullin, Pano, Pibi, Ila,
Talag, Achiyacu, Mulatos, Verdeyacu, Chucapi, Sinde,

Huaysayacu, Moracay, entre otros.
Fuente: (GAD Puerto Napo, 2018)

5.3.Tipo de investigacion / estudio

El estudio es cualitativo y cuantitativo, cuantitativo, ya que se aplicaran
encuestas a la poblacidn de Puerto Napo y cualitativo ya que se aplicaran entrevistas a
los administradores de las farmacias que existen en la Ciudad del Tena para de esta

forma medir la situacion actual de la competencia.
5.4.Metodologia para cada objetivo.
Se utilizaron los siguientes métodos:
Objetivo: Determinar la necesidad de una farmacia en la Parroquia Puerto Napo

El método analitico sintético, permite transformar la informacion general en
especifica, la cual se analizé de forma resumida, lo que a su vez permitira un estudio
especifico de las falencias verificadas en entorno a la venta de productos farmacéuticos
en la parroquia de Puerto Napo estableciendo claramente los parametros a ser
analizados para arribar a conclusiones, de forma sintética y estrechamente coligada

con la realidad.

Objetivo: Aplicar técnicas de investigacion para la creacion de una farmacia en la

Parroquia Puerto Napo.

El método inductivo deductivo se utiliz6 con la finalidad de hallar estrategias a
través de las cuales se lograra crear un estudio de mercados que permita determinar la
necesidad de crear una farmacia en la Parroguia Puerto Napo, como resultado de la
recopilacion de informacidn que se materializard en conclusiones especificas, estando
en tal proceso la induccion, deduccion intimamente relacionadas como complemento

de las informaciones recabadas, siendo el método inductivo deductivo el que posibilita
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recabar la esencia de la informacién mas importante y materializarlo en estrategias de

trabajo.

Entre las fuentes de informacion destaca la observacion, entrevista y encuesta,
la observacion por su parte posibilita englobar diferentes aspectos a través de
sensaciones visuales, auditivas y tactiles, realizandose un estudio de campo en el que
se podra valorar de forma critica la creacion de una farmacia en la parroquia Puerto

Napo.

La encuesta se revela como el instrumento a través del cual los diferentes actores
que intervienen en la industria turistica podran plasmar de forma clara y efectiva sus
pareceres y opiniones, a partir de los cuales y en concordancia con la informacién
proveniente del marco tedrico se elaboraran conclusiones y recomendaciones. Se
procederéd el estudio de los resultados estadisticos, sefialandose las tendencias y
relaciones en concordancia con los objetivos de las preguntas directrices, procediendo
posteriormente a la interpretacion de resultados. Para estructurar estrategias adecuadas
y llegar a un mercado en forma eficiente, es necesario dividirlo en partes homogeéneas,
es decir en similares caracteristicas, de forma tal que el estudio de mercado permita
estandarizar las estrategias y acciones a llevar a cabo por parte de la farmacia.

Segmentacion Geografica

Tabla 4 Segmentacidén Geografica

Continente: Americano

Pais: Ecuador

Region: Sierra

Provincia: Pichincha

Parroquia: Puerto Napo

Edad: 18 en adelante

Género: Masculino, Femenino
Ingreso aproximado: $100 en adelante
Educacion Primario, medio, superior
Clase social: Media baja en adelante

Clase social baja:

Sus ingresos son iguales a $100 (obreros, artesanos)

Clase social media:

Sus ingresos son mayores de $400 (profesionales)

Clase social alta:

Sus ingresos son mayores a $1.000 (profesionales, empresarios, politicos.

Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

Objetivo: Elaborar un estudio de mercado para la creacion de una farmacia en

la Parroquia Puerto Napo.
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Se utilizara el método hipotético deductivo partiendo de la premisa que es
imprescindible crear un estudio de mercado para la creacion de una farmacia en la
parroquia Puerto Napo de tal manera que juega un papel de vital importancia en la
investigacion debido a que a partir de una premisa o hipotesis con apoyo de la teoria

existente se crearan los fundamentos que justifiquen la creacion de la farmacia.

Estos procesos se aplican en el desarrollo de una investigacion, con la finalidad
de evaluar la consistencia del disefio de la estructura de los instrumentos de recoleccion
gue se usaran para el acopio y recoleccién de la informacion necesaria para la

gjecucion de una investigacion.
Poblacion y muestra

Para el desarrollo del estudio de mercados se considera como poblacion objetivo
a los habitantes de Puerto Napo los mismos que ascienden a un total de 5393
habitantes, al ser una poblacion superior a las 100 personas se procede a calcular la
muestra con la formula finita de Laura Fisher tomado de Herrera (2018), la misma que

se calcula a continuacion:

Z= Nivel de confianza (95%) = 1,96
N= Poblacion (5393)

p= Probabilidad a favor (95%)

q = Probabilidad en contra (95%)
E= Error de estimacién (5% = 0,5)

Férmula
- Z*(p)(@)(N)
e’(n—1)+Z%2xp=xq
1.96%(0.5)(0.5)(5393)
"= 0.52(5393 — 1) + 1.962(0.5)(0.5)
n = 384

Estableciendo que se aplicaran 384 encuestas.
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H. PRESENTACION DE RESULTADOS

6.1.Resultados del Objetivo 1: Determinar la necesidad de una farmacia en la

Parroquia Puerto Napo.

6.1.1. Macro entorno

El entorno macro incluye todos los factores demograficos, econdmicos,
tecnologicos, politicos, legales, sociales, culturales y ambientales que influyen en el

entorno empresarial.

6.1.1.1.Fuerzas Econdmicas

(Banco Central del Ecuador, 2018), explica que en el Ecuador el producto
interno bruto ha ido creciendo paulatinamente, lo que corresponde a un 4.1% de
promedio en los afios (2003 - 2004). EIl siguiente afio con el valor de 4.25% de
promedio en los afios (2004 - 2005), menor al anterior; entre el (2005 - 2006) en este
periodo se genera una tasa minima al afio anterior de 8.2%; (2006 - 2007); en este lapso
se genera un crecimiento del 5.3%, el mas alto de todos los afios; (2007 - 2009); en
este periodo se genera un crecimiento superficial de 4.4%; (2009 - 2010), tiene un
crecimiento minimo del 2.2%; con tendencia descendente; entre el (2010 - 2011) se
observa un crecimiento de 6.4%; (2011 - 2012) se verifico un pequefio incremento en

la tasa de crecimiento igual a 0.6%.

En lo que corresponde a los afios (2012-2013), el (Banco Central del Ecuador,
2018), afirma que se observd el decrecimiento sustancial, con un indice de variacion
porcentual referente al anterior periodo de 3.05%; por consiguiente dado los resultados
las cifras presentan un comportamiento progresivo. Es decir, comparando los afios del
periodo (2014-2015) se puede observar un crecimiento promedio del 7.9% del
producto interno bruto (PIB). En lo que respecta al afio al incremento del entre el
periodo (2015-2015) fue de 5.2%. Comparando el periodo (2016-2017) el porcentaje
de crecimiento es de 4.6%. Y comparando entre los afios (2017-2018) existidé un

crecimiento del 1.06%. A partir del afio 2000 (afio base), hasta el afio 2014.

38



En la siguiente tabla estadistica se determina la evolucion del PIB total y PIB
del sector de comercio al por mayor y menor de los ultimos afios; para tener una
referencia general del crecimiento del PIB total y del PIB del sector se realizé una tabla

de proyeccién a largo plazo considerandolo para cinco afios.

Tabla 5 Producto Interno Bruto

% PIB COMERCIO | ,
< % CREC. PIB % CREC. PIB PIB
ANO | PIBGLOBAL | CREC. | AL POR MENOR SERVICIOS
PIB Y MAYOR COMERCIO SERVICIOS | PERCAPITAL

2002 | 40.848.994,00 4,1 3.715.923,00 1.731.878,00 2.180,39
2003 | 41.961.262,00 2,7 3.947.909,00 3.1 1.896.306,00 -10 2.434,98
2004 | 45.406.710,00 8,2 4.139.760,00 4,0 2.415.654,00 52 2.700,12
2005 | 47.809.319,00 53 4.657.562,00 6,1 2.925.666,00 8,6 3.025,01
2006 | 49.914.615,00 4.4 5.045.310,00 3.8 3.638.976,00 4,6 3.351,48
2007 | 51.007.777,00 2,2 5.356.038,00 0,2 4.016.663,00 1,0 3.588,57
2008 | 54.250.408,00 6,4 6.742.797,00 10,8 5.394.324,00 8.8 4.267,47
2009 | 54.557.732,00 0,6 6.523.543,00 -3,9 5.927.782,00 2,8 4.241,94
2010 | 56.481.055,00 3,5 7.241.104,00 3.4 6.501.177,00 3.4 4.633,25
2011 | 60.925.064,00 7.9 8.399.816,00 5.8 8.106.494,00 17,6 5.192,87
2012 | 64.105.563,00 52 9.030.758,00 4,7 9.421.344,00 13,0 5.645,48
2013 | 67.084.853,00 4,6 9.802.095,00 6,0 10.142.954,00 83 5.988,85
2014 | 67.795.786,11 1,06% 9.881.727,61 0,81% 10.317.617,23 1,72% 6.201,82
2015 | 70.225.076,32 3,58% 10.572.834,94 6,99% 11.300.590,21 9,53% 6.583,85
2016 | 72.475.211,40 3,20% 11.263.256,70 6,53% 12.255.838,65 8,45% 6.964,44
2017 | 74.921.525,27 3,38% 11.923.381,71 5,86% 13.212.200,50 7,80% 7.339,55
2018 | 77.462.535,00 3,39% 12.589.589,88 5,59% 14.148.252,87 7,08% 7.714,78
2019 | 80.064.752,90 3,36% 13.229.852,48 5,09% 15.080.061,14 6,59% 8.088,22
2020 | 82.514.081,44 | 3,06% 13.806.526,13 4,36% 15.924.893,18 5,60% 8.438,10

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2018)
Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

Como se observa el Banco Central del Ecuador (2018), explica que si bien se
experimenta puntos de decrecimiento en la economia nacional por su anclaje hacia la
produccion petrolera y el valor del crudo en el mercado internacional, es importante
observar que para el contexto empresarial el comportamiento de la produccion
nacional al relacionar los dos sectores claves para el desarrollo de la actividad como
es el comercio al por mayor y menor evidencia que este se mantiene en una etapa de
crecimiento a pesar de tener una desaceleracién de este en lo que corresponde al 2009
y 2010, con un repunte para los siguiente periodos 2011 en adelante, a pesar de las
salvaguardias que se han aplicado para frenar el ingreso de productos foraneos, esto
quiere decir que se comercializan productos de manufactura nacional, por otra parte la
tendencia del PIB de la venta de productos farmacéuticos muestra un constante

crecimiento siendo el sector mas preponderante.

La industria farmacéutica podra respirar tranquilamente por un tiempo ya que de
acuerdo a los datos estadisticos de inflacion presentados por el Banco Central indican
una estabilidad econémica en el pais, el escenario en el que la empresa desarrolla sus

acciones muestra una tendencia a la estabilizacion, con una tasa inflacionaria estable
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que ha repercutido directa e indirectamente en los costos de los mercaderias que la
empresa ha debido adquirir tanto en el mercado local como en el mercado
internacional; sin embargo, es necesario adicionar que existen factores externos
apartados de la inflacion que afectan a la realidad de los costos y precios, como son

las medidas arancelarias tomadas por el gobierno.

6.1.1.2.Fuerzas Tecnologicas

El factor tecnoldgico en la actualidad juega un rol trascendental para la industria
farmacéutica dado que brinda un conjunto de herramientas que se traducen en ventajas
competitivas al permitir una mejor coordinacion entre los colaboradores y por ende
acciones de mayor productividad lo que implica un uso estratégico de recursos

econdémicos, materiales y humanos.

De ahi que pueda observarse al factor tecnol6gico como una oportunidad para
garantizar un desarrollo sostenible y sustentable de la farmacia, al brindarle opciones
alternativas y capacidades que potencializan la eficiencia, calidad y uso oportuno y

sistematico de los recursos econémicos, materiales y humanos.

6.1.1.3.Fuerzas Legales y politicas

El aspecto legal y politico actualmente favorece el desarrollo de la pequefia y
mediana empresa (Ley de Fomento de la Pequefia Industria) dada la importancia que
el gobierno nacional otorga al emprendimiento del desarrollo econémico, de ahi que
pueda asegurarse que dicho factor se revela como una oportunidad para la farmacia
(Comision Ansina de Salud y Economia, 2018).

La década del 60 y 80 por la multiplicacion de laboratorios farmacéuticos,
farmacias, boticas y supermercados a nivel nacional siendo la industria farmacéutica
en esta época contemplada como una de las que mayores ganancias y desarrollo brindd
a laeconomia nacional. En esta época se formaron a gran escala las empresas farmacias
y comercializadoras de medicamentos nacionales como importados con vistas a dar
respuesta a la creciente y sostenida demanda de medicamentos por la poblacion

ecuatoriana (Comision Ansina de Salud y Economia, 2018).

40



Se debe destacar que esta distribucion hasta los tiempos actuales estaba dirigida
y concentrada de forma exclusiva a locales especializados en la venta de farmacos tales
como farmacias sin tomar en cuenta a pequefios negocios en los cuales la poblacion
interactla de forma activa en la bisqueda de bienes (Comisién Ansina de Salud y
Economia, 2018).

6.1.1.4.Fuerzas Sociales

En el factor de fuerzas sociales destaca el incremento sisteméatico de
enfermedades, de ahi que exista una creciente demanda de servicios de venta de
productos farmacéuticos lo cual constituye una oportunidad para el desarrollo y
crecimiento econémico de la farmacia. Cabe sefialar que el incremento de la tasa de
desempleo a nivel nacional constituye una oportunidad para la farmacia dado que
existe la posibilidad de captar colaboradores con preparacion superior lo cual incide
positivamente en la calidad del servicio ofertado y por ende en el fortalecimiento y

desarrollo estructura empresarial (Angell, 2016).

6.1.2. Microentorno

Esta formado por fuerzas cercanas a la empresa, que influyen en su capacidad
de satisfacer a los clientes, a saber: la empresa, los mercados, los canales de

comercializacidn utilizados, los competidores y el publico.

6.1.2.1.Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores es alto dado que existen escasas
empresas creadoras de productos farmacéuticos, siendo los principales proveedores:
“Un proveedor puede ser una persona o una empresa que abastece a otras empresas
con existencias (articulos), los cuales seran transformados para venderlos
posteriormente o directamente se compran para su venta’. (Rodriguez, 1997). Es de
vital importancia que los laboratorios de medicamentos cumplan con todas las
disposiciones legales para dicha actividad, asi como que cuenten con un personal
calificado para la comercializacion de los medicamentos. Es necesario mencionar que

los proveedores de la farmacia seran:
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> GlaxosmithKline Ecuador

La empresa GlaxosmithKline posee una experiencia en la produccion de
productos farmacos de prescripcion médica y de mas de 100 afios, siendo una de las
principales productoras de farmacos durante la primera y segunda guerra mundial, a
lo largo de la historia de laempresa se han incrementado sus sucursales a nivel nacional

e internacional a traves de la fusién y compra de farmacéuticas menores.

Actualmente GlaxosmithKline expande su mercado y sucursales hacia
América Latina, pero sus laboratorios principales se encuentran en Inglaterra y estados
Unidos donde poseen una estructura solida y de experiencia que les permite realizar
investigaciones con el apoyo de las Universidades méas importantes a nivel mundial y

producir medicamentos de alta calidad.
»  Novartis S.A

Novartis Ecuador es la filial del laboratorio suizo Novartis. Tiene como objeto
social La Elaboracion, Fabricacion y Comercializacion de Productos Quimicos de
Toda Clase; Productos Farmacéuticos; Productos Quimicos Farmacéuticos; Productos
Bioquimicos; Productos Cosméticos; Productos Alimenticios de toda indole y
productos Farmacéuticos OTC.

> Nifa

Laboratorio farmacéutico con 33 afios de experiencia, cuyas instalaciones
poseen tecnologia de avanzada, siendo uno de los mejores provistos a nivel nacional,
su fabrica esté localizada en Sangolqui, caracterizdndose por la calidad y rigurosidad
de produccion de sus farmacos. Los productos son elaborados con materias primas de
primera calidad en procesos aprobados y avalados por el Ministerio de salud Publica,
contando con un personal profesional de primer orden, constantemente capacitado,
realizandose investigaciones permanentes para mejorar la calidad de los productos, y

a su vez llevando a cabo controles de calidad de todos los productos.
>  Bayer
Las actividades de Bayer en Ecuador se remontan a 1930, afio en el cual

introduce varios de sus productos al ser representada por las firmas comerciales
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J.H.Krlger y Bruckmann & Cia. Actualmente con mas de 70 afios de presencia en el
Ecuador, BAYER se ha mantenido entre las multinacionales lideres del pais ofreciendo
una amplia gama de reconocidos productos en todas sus areas de negocio. Es de sefialar
que los laboratorios de medicamentos antes mencionados cuentan con un historial que
se caracteriza por el cumplimiento a cabalidad de las normas de almacenamiento y
transportacion que permiten la recepcion de un producto en buen estado y cuya fecha

de caducidad permite la correcta comercializacion.

6.1.2.2.Rivalidad entre competidores

El mercado nacional de productos farmacéuticos, esta conformado por
laboratorios fabricantes nacionales e internacionales, asi como empresas importadoras
las cuales mantienen mercados tradicionales y en desarrollo constante, con la intencion

de satisfacer los requerimientos y demandas crecientes de la poblacion.
Villaseca (2001) explica que:

Se puede definir a la competencia como las capacidades de poner en operacion los
diferentes conocimientos, habilidades, pensamiento, caracter y valores de manera
integral en las diferentes interacciones que tienen los seres humanos para la vida en
el ambito personal, social y laboral. (p.68)

Una de las principales desventajas presentadas por las PYMES vendedoras de
productos farmacéuticos es la invasion de compafias que usan una estrategia de bajo
costo, ofrecen servicios de baja calidad, no responden a las demandas de sus
empleados y sufren de alta rotacion del personal, desconfianza. El grado de intensidad
de esta fuerza es MEDIO, sujeto a correccion estratégica, siendo la principal
competencia SANA SANA, MEDICITY, FARMACIAS ECONOMICAS.

6.1.2.3.El poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacion de los clientes es alto, dada la gran cantidad de
empresas que ofrecen el servicio de venta de productos farmacéuticos. “Un cliente es
el individuo o la empresa receptora de un bien, servicio, producto o idea, utilizando
para dicha transaccion dinero u otro articulo de valor”. (Perdices de Blas, 1998). Se
debe destacar que el mercado nacional est& constituido mayormente por vendedores,

personal encargado de abastecer los establecimientos farmacéuticos asi como tiendas
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tradicionales destinados a la venta de productos farmacéuticos a lo largo y ancho de

todo el pais.

El crecimiento del mercado de productos farmacéuticos de primera necesidad
o ha sufrido un crecimiento constante en los Gltimos afios, siendo un deseo de la
poblacion ecuatoriana que dichos medicamentos puedan ser expendidos en locales

comerciales cercanos a sus viviendas tal como lo son las tiendas tradicionales.

La creciente necesidad asi como la aceptacion de la venta de productos
farmacéuticos en pequefios locales dentro de las poblaciones, es el mercado en
crecimiento que actualmente no es explotado en su totalidad, siendo el mismo
subestimado por las farmacias debido a que las cantidades requeridas de estos
productos demandados son pequefios en comparacion con los pedidos de las farmacias
y supermercados, pero es importante tener en cuenta que el nimero de pequefios
negocios supera en una proporcién de 20 a 1 a las farmacias y supermercados por lo
que los pequefios pedidos pueden verse equilibrados con el gran nimero de negocios

a surtir.

6.1.2.4.Amenaza de ingreso de productos o servicios sustitutos

Los medicamentos de venta libre también conocidos como OTC (Over The
Counter) son aquellos para cuya adquisicion no es necesario poseer prescripcion o
receta médica, son una categoria de medicamentos producidos, distribuidos y vendidos
a los consumidores de forma tal que los mismos puedan ser utilizados por iniciativa de

los consumidores.

Los productos farmacéuticos que no necesitan prescripcién médica estan
incluidos dentro de la clasificacién de farmacos, analgésicos y preventivos de
afecciones de baja patologia, siendo los mismos ampliamente utilizados y existiendo
profundos estudios tedricos que avalan la utilizacion de los mismos. Los productos
farmacéuticos que son catalogados, puesto que a pesar de tener sustancias
farmaceéuticas son de libre venta, teniendo alta acogida por parte de los consumidores,

pues sus ventajas patoldgicas son muchas y constantes.
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BARRERAS DE
ENTRADA

PODER DE

LABORATORIOS
FARMACEUTICOS
LIFE

NEGOCIACIO

GENFAR
ROCKNARF

La empresa debe estar
siempre de acuerdo
con los gustos vy
exigencias de las
BARRERAS DE empresas a las que se

ENTRADA va a ofrecer el
producto para lo cual
se debe tener
habilidades y
destrezas al hacer la
negociacién de ambas

Figura 3 Matriz Porter
Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

6.1.2.5.Analisis FODA del sector farmacéutico

La matriz FODA es una herramienta imprescindible en toda empresa para
lograr la toma de decisiones, asi como la elaboracion de estrategias y politicas
empresariales dirigidas al crecimiento y desarrollo de la institucion. La matriz FODA
se traduce desde el punto de vista empresarial como las Fortalezas, Oportunidades,

Debilidades y Amenazas presentes en toda empresa con el objetivo de lograr una
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mayor y mejor interaccién de los elementos que intervienen en el proceso productivo

y de comercializacion.

A continuacién, se expone de forma sencilla, concisa y estructurada la matriz

FODA del sector Farmacéutico en la cual quedan plasmados los diferentes aspectos

que afectan de forma directa el desarrollo del mismo asi como expone los factores que

impulsan, brindan oportunidades y limitan el desempefio de las empresas.

Tabla 6 FODA del sector farmacéutico
FORTALEZAS

Crecimiento constante y sostenido de la industria
farmacéutica

Amplia gama de productos farmacéuticos

Incremento en la produccién y desarrollo de la
industria farmacéutica.

DEBILIDADES
Falta de una infraestructura de la empresa
Falta de personal farmacéutico calificado en Puerto
Napo
Escasa experiencia en el manejo adecuado de bienes
farmacéuticos sensibles que necesitan refrigeracion o
almacenamiento especial

Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)
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OPORTUNIDADES

Amplia demanda de productos farmacéuticos en
Puerto Napo
Farmacias nuevas no pagan la renta hasta por 2
afos en Puerto Napo
Crecimiento del PIB en el sector farmacéutico en
un 4.3%,
Apoyo gubernamental a las nuevas farmacias en
Puerto Napo

AMENAZAS
Ecuador es el pais con menos consumo de
medicamentos de América Latina
Escasa produccion de medicamentos a nivel
nacional
Altos costos de importacién de medicamentos
Alto poder competitivo de grandes empresas
farmacéuticas



6.2.Resultados del objetivo 2: Elaborar un estudio de mercado para la creacion

de una farmacia en la Parroquia Puerto Napo
a. Recoleccidn e interpretacion de datos
1. ¢Compra usted productos farmacéuticos?

Tabla 7 Compra de productos farmacéuticos

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 384 100%
No 0 0%
Total 384 100%

Fuente: Encuesta a los habitantes de la parroquia Puerto Napo
Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

Figura 4 Compra de productos farmacéuticos
Fuente: Encuesta a los habitantes de la parroquia Puerto Napo
Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

De las personas encuestadas en la parroquia Puerto Napo el 100% afirma
adquirir productos farmacéuticos, de ahi que se denote una gran demanda de los

mismos lo que determina una factibilidad para la creacion de la farmacia.
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2. ¢Qué tipo de productos prefiere?

Tabla 8 Tipo de productos preferidos

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Productos genéricos 340 89%
Productos de marcas 44 11%
reconocidas
Total 384 100%

Fuente: Encuesta a los habitantes de la parroquia Puerto Napo
Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

Productos de

marcas

reconocidas
11%

Figura 5 Tipo de productos preferidos
Fuente: Encuesta a los habitantes de la parroquia Puerto Napo
Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

De las personas encuestadas en la parroquia Puerto Napo el 89% opinaron que

consumen productos genéricos y el 11% consume productos de marcas reconocidas,

lo cual evidencia que los principales proveedores que debe buscar la farmacia son las

empresas productoras de medicamentos genéricos
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3. ¢Con que frecuencia compra productos en una farmacia?

Tabla 9 Frecuencia de compra productos en una farmacia

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Semanal 210 55%
Quincenal 100 26%
Mensual 50 13%
Trimestral 24 6%
Total 384 100%

Fuente: Encuesta a los habitantes de la parroquia Puerto Napo
Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

Trimestral
6%

Figura 6 Frecuencia de compra productos en una farmacia
Fuente: Encuesta a los habitantes de la parroquia Puerto Napo
Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

De las personas encuestadas en la parroquia Puerto Napo el 13% dijeron que
compran sus productos semanalmente en la Farmacia, mientras que el 26%
comentaron que compran quincenalmente, mientras que un 55% opinaron que
compran mensualmente sus productos en la Farmacia y el 6% compran
trimestralmente productos en una farmacia, de ahi que se evidencie una amplia
demanda durante todas las temporadas del afio lo cual establece una clara factibilidad
de creacion de la misma en la parroquia Puerto Napo.
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4. ¢Qué productos compra con mayor frecuencia?

Tabla 10 Productos que compra con mayor frecuencia

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Anticonceptivos 80 21%
Medicamentos 200 52%
Salud bucal 24 6%
Cuidado personal 50 13%
Productos para bebes 30 8%
Otros 0 0%
Total 384 100%

Fuente: Encuesta a los habitantes de la parroquia Puerto Napo
Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

Productos para Otros
bebes
8%

Cuidado personal
13%

Salud bucal
6%

Figura 7 Productos que compra con mayor frecuencia
Fuente: Encuesta a los habitantes de la parroquia Puerto Napo
Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

De las personas encuestadas en la parroquia Puerto Napo el 52% de las personas
son las que consumen medicamentos 21% consumen anticonceptivos y el 8%
consumen productos de bebe, 13% productos de cuidado personal y el 6% en productos
para salud bucal, y un 0% otros, evidenciandose que lo que debe priorizar la
adquisicion de medicamentos, de ahi que constituya una prioridad el generar alianzas

estratégicas con dichos proveedores.
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5. ¢Cual es el monto promedio mensual que usted gasta en productos
farmacéuticos?

Tabla 11 Consumo promedio mensual

Alternativa Frecuencia Porcentaje
De 0 a5 ddlares 100 26%
De 6 a 10 dolares 190 49%
De 11 a 20 ddlares 60 16%
Mas de 20 ddlares 34 9%
Total 384 100%

Fuente: Encuesta a los habitantes de la parroquia Puerto Napo
Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

Mas de 20 ddlares
9%

De 11 a 20 dédlares
16%

Figura 8 Consumo promedio mensual
Fuente: Encuesta a los habitantes de la parroquia Puerto Napo
Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

De las personas encuestadas en la parroquia Puerto Napo el 49% respondieron
que prefieren pagar de 6 a 10 délares en productos farmacéuticos, mientras que el 26%
opinaron que pagaria de 0 a 5 dolares, el 16% dijeron que pagarian de 11 a 20 ddlares
y solo el 9% mencionaron que pagarian méas de 20 dolares, lo cual evidencia que existe
un consumo mensual constante lo cual demuestra que existe una plena factibilidad de

la creacion de la farmacia.
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6. ¢En qué lugar prefiere realizar la compra de productos Farmacéuticos?

Tabla 12 Lugar para realizar sus compras farmacéuticas

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Tiendas 10 2%
Supermercados 26 7%
Farmacias 348 91%
Otros 0 0%
Total 384 100%

Fuente: Encuesta a los habitantes de la parroquia Puerto Napo
Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

Otros Tiendas

2%

7%

Supermercados

Figura 9 Lugar para realizar sus compras farmacéuticas
Fuente: Encuesta a los habitantes de la parroquia Puerto Napo
Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

De las personas encuestadas en la parroquia Puerto Napo el 91% respondieron

que prefieren comprar sus productos farmacéuticos en las Farmacias, mientras que el

7% opinaron que compran en los supermercados y solo un 2% dijeron que compran

sus productos farmacéuticos en las tiendas, de ahi que se evidencie la demanda de

creacioén de una farmacia.
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7. ¢Qué medios de comunicacion usted utiliza para informarse con mayor

frecuencia?

Tabla 13 Medios de comunicacién

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Television 95 25%
Radio 75 20%
Redes sociales 190 49%
Hojas volantes 24 6%
Otros 0 0%
Total 384 100%

Fuente: Encuesta a los habitantes de la parroquia Puerto Napo
Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

Hojas volantes Otros
6%

Figura 10 Medios de comunicacion
Fuente: Encuesta a los habitantes de la parroquia Puerto Napo
Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

De las personas encuestadas en la parroquia Puerto Napo el 49% respondieron
que se informan mediante las redes sociales, mientras que el 25% opinaron que se
informan mediante la television, un 20% dijeron que se informan por medio de la radio
y solo un 6% prefieren informarse mediante hojas volantes, de ahi que se evidencie
que las redes sociales han ganado espacio al momento de impartir informacion sobre

productos y servicios.
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8. ¢Qué medio de pago utiliza?

Tabla 14 Medios de pago utilizado

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Efectivo 270 70%
Tarjeta de débito 30 22%
Tarjeta de crédito 84 8%
Otros 0 0%
Total 384 100%

Fuente: Encuesta a los habitantes de la parroquia Puerto Napo
Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

Otros

Tarjeta de
debito
8%

Figura 11 Medios de pago utilizado
Fuente: Encuesta a los habitantes de la parroquia Puerto Napo
Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

De las personas encuestadas en la parroquia Puerto Napo el 70% respondieron
que pagan en efectivo sus compras, mientras que un 22% con tarjeta de crédito y solo
un 8% con tarjeta de débito, lo cual evidencia que la farmacia poseera un alto flujo de

efectivo lo cual evidencia que existird una rentabilidad para la sostenibilidad de la

farmacia.
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9. ¢Qué factores influye en su decision de compra?

Tabla 15 Factores que influyen en la compra

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Precios bajos 244 63%
Mayor variedad y marcas 80 21%
Mejor atencion y servicio 60 16%
Total 384 100%

Fuente: Encuesta a los habitantes de la parroquia Puerto Napo
Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

Mejor
atencion y
servicio
16%

Figura 12 Factores que influyen en la compra
Fuente: Encuesta a los habitantes de la parroquia Puerto Napo
Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

De las personas encuestadas en Parroquia Puerto Napo el 63% contestaron que

prefieren precios bajos en una Farmacia, mientras que el 21% opinaron que ellos

quieren mejores variedad y marcas en la Farmacia, y solo un 16% dijeron que ellos

requieren mejor atencién y servicios, verificando que desean promociones, precios

bajos para ser clientes frecuentes, asi como un factor determinante es la cercania a su

lugar de vivienda.
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10. ¢ Considera usted necesaria una farmacia en la Parroquia Puerto Napo?

Tabla 16 Necesidad de una farmacia

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Sl 384 100%

NO 0 0%

Total 384 100%

Fuente: Encuesta a los habitantes de la parroquia Puerto Napo
Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

Figura 13 Factores que influyen en la compra
Fuente: Encuesta a los habitantes de la parroquia Puerto Napo
Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

De las personas encuestadas en la parroquia Puerto Napo el 100% contestaron
que, si consideran necesaria una farmacia, lo cual determina que existe plena

factibilidad en la creacion de una farmacia en la parroquia Puerto Napo.

6.2.1. Calculo de la demanda

NUmero de habitantes = 5393
Aceptacion del servicio = 78.2%
Nivel de confianza = 1.96
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Sp (error de estimacion) = 0.047 (4.70)

P+Z*Sp

0.782 £1.96 * 0.047 =

Demanda Optimista =0.782 =78.2% * 5393 = 421733\100= 4217 ventas

mensuales

Demanda Media =0.453 =45.3% * 5393 = 244303\100 = 2443 ventas

mensuales

Demanda Pesimista =0.254 = 25.49% *5393= 136982\100 = 1370 ventas

mensuales

VENTAS MENSUALES MAXIMAS 4217

CAPTACION DE MERCADO MINIMA 1370 VENTAS MENSUALES

6.3.Resultados del Objetivo 3: Aplicar técnicas de investigacion para la creacion

de una farmacia en la Parroquia Puerto Napo.

6.3.1. Factibilidad de localizacion

La Farmacia se ubicara en la parroguia Puerto Napo, especificamente frente al

Parque de Puerto Napo.

iss Via 1vire——- -
Via Misahualli via Misahualli

= Unidad Educativa
¥ Patriota Michilena

@

Parque Puerto Napo
FARMACIA

&Y GADP Pto. Napo

Figura 14 Microlocalizacion
Fuente: Google maps (2020)
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6.3.2. Nombre de la empresa

FARMACIA

MEDICARE

TU SALUD MI PRIORIDAD

Figura 15 Logo y Slogan
Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

6.3.3. Filosofia empresarial

*Brindar un servicio de venta de *Posicionarse como un referente en la
medicamentos eficiente, con personal parroquia de Puerto Napo, ayudando
altamente calificado en el servicio a mejorar la calidad de los servicios
prestado a clientes externos, publicos, independientemente de su
vinculado a las bases legales y edad y condicion social.

respaldado por una gestion eficiente
y optimizacién de recursos,
ofreciendo refuerzo constante,
mejora y una innovacion para
satisfacer a los futuros usuarios

Figura 16 Misiony Vision
Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

Valores Corporativos

= Responsabilidad con la empresa cumpliendo objetivos corporativos.

= Con los proveedores cumpliendo con las obligaciones y el tiempo requerido.

= Respeto con los miembros de la empresa para un mejor desarrollo
empresarial.

= Con los proveedores cumpliendo con los parametros de pedidos
establecidos.

= Con los clientes dando un buen producto en el momento justo sin retrasos.

= Con los empleados cumpliendo y haciendo cumplir los reglamentos

establecidos.
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Puntualidad con la empresa para alcanzar el nivel de produccion deseado.
Equidad con los empleados tratandoles todos por igual.
Lealtad con los clientes internos y externos,

Solidaridad con la familia de los empleados en casos especiales.

6.3.4. Objetivos empresariales

Objetivo general empresarial

Comercializar productos farmacéuticos con innovacién, calidad, servicio,
eficacia y eficiencia, liderando en el mercado de la Parroquia Puerto Napo,
brindando un asesoramiento continto satisfaciendo necesidades de los clientes

a corto y mediano plazo permitiendo una expansion.

Objetivos especificos empresariales

Satisfacer las necesidades de los clientes, mediante la distribucion de
productos farmacéuticos de venta libre de calidad liderando en el mercado de
la Parroquia Puerto Napo.

Fidelizar e incrementar clientes, mediante promociones, publicidades y
estrategias de mercadeo aumentando el volumen de ventas.

Posicionar los productos, a través de un servicio garantizado, que permita
incrementar la participacion de mercado.

Generar beneficios con los colaboradores a través de capacitaciones y
motivacion constante mejorando la eficiencia en ventas.

Lograr los mérgenes de utilidad, la movilizacién de los recursos Yy el

rendimiento de la inversién, mediante un control de costos adecuado.

Objetivos Estratégicos:

Los objetivos estratégicos que a continuacion se detallan estan planteados con

base a la mision que regira a la farmacia que funcionara en la Parroquia Puerto Napo,

dando respuesta a las necesidades de los habitantes del sector, los mismos que

consumen grandes cantidades de productos farmacéuticos.
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Objetivo Estratégico 1:

e Capacitar al personal de la farmacia que tendra contacto directo con el cliente,

para satisfacer sus necesidades con calidad y eficiencia.

Objetivo Estratégico 2:

e Evaluar trimestralmente los costos que en el mercado funcionan, con la
finalidad de que los clientes reciban calidad en el servicio y precios

convenientes.

Objetivo Estratégico 3:

e Realizar encuestas trimestrales, que ayuden a detectar los nuevos deseos y
necesidades de los clientes, para mantener su fidelidad y poder complacer a sus

requerimientos.

6.3.5. Politicas empresariales

Recursos Humanos

= La farmacia capacitard permanentemente en la calidad y servicio al cliente a
todos los miembros de la organizacion.

= El personal obedecer politicas de higiene personal con la utilizacion adecuada
del uniforme.

= Contratar personal preferentemente con experiencia e incidencia en la rama de
servicios, que permitan aportar en la solucion de problemas administrativos,
laborales y de operacién con soluciones oportunas y practicas que contribuyan

con los fines de la farmacia.

Financieras

= Medicare velara por el cumplimiento progresivo de su presupuesto de ventas en
correspondencia a los logros de cada departamento, con los incentivos, previos

y recompensas mensuales.
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= Lafarmacia Medicare garantizara el mantenimiento de los niveles de inventarios
que permitan proveer de manera oportuna y econémica a las operaciones de la
empresa.

= La cancelacién de pago de planillas mensuales al Instituto de Seguridad Social
se realizara el 15 de cada mes.

= Para realizar el pago a los proveedores los comprobantes de ventas, deberan
consignar la siguiente informacion:

» Razon social, Ruc, Direccion y teléfono, Fecha, Clara descripcion de la compra.

Comerciales

= Reuniones mensuales con los proveedores para evaluar el desempefio y el

cumplimiento de acuerdo a los objetivos de la empresa.

6.3.6. Matriz estratégica

ESTRATEGIA ESTRATEGIA ESTRATEGIA
CRITICAS IMPORTANTES ALTERNATIVAS
e Creacion de nuevas Financiamiento para la e Conocimiento de los
fuentes de trabajo creacion de la Farmacia productos de la
para el beneficio del competencia directa e
, Conocer el mercado para L
pais. determinar la demanda indirecta.
de la farmacia.
e Dar a conocer los o Faltade
beneficios del servicio Diversificacion de infraestructura propia
puerta a puerta productos
farmacéuticos de
. Ingreso_de nuevo§ CONSUMo.
competidores hacia el
pafs con nuevos
precios.
OBJETIVO OBJETIVO OBJETIVO
Crear nuevas fuentes de Diversificar los productos Crear una infraestructura
trabajo  para  brindar farmacéuticos de la adecuada para brindar un
nuevas oportunidades a Farmacia con el objetivo de servicio de calidad con
las personas que se satisfacer la  demanda procesos Optimos
encuentran en la existente
desocupacion.

Figura 17 Matriz estratégica
Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)
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MAPA ESTRATEGICO.

MISION

Brindar un servicio de venta de
medicamentos eficiente, con personal
altamente calificado en el servicio
prestado a clientes externos, vinculado a
las bases legales y respaldado por una
gestion eficiente y optimizacion de
recursos, ofreciendo refuerzo constante,
mejora y una innovacion para satisfacer a
los futuros usuarios

VISION

Posicionarse como un referente en la parroquia de Puerto Napo, ayudando a mejorar la calidad de los servicios
publicos, independientemente de su edad y condicién socjal.

2023

nivel nacional

Aumentar la cobertura a

y

2022

Comercializar Productos
farmacéuticos de consumo

2021

Posicionar el nombre de la
farmacia en el mercado

- Estrategias de desarrollo
para mercados

Buscar ventajas distintivas con
servicios innovadores

- Capacitacion continua del personal.

- Ampliar nichos de mercado de la Farmacia.

2020

Disefar un Plan Estratégico
acorde alas necesidades
de la Farmacia.

- Reforzar y continuar con la campaiia publicitaria

- Requerimiento de mayor fuerza laboral segun las necesidades.

-Innovacién continua para el ofrecimiento del producto.
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6.3.7. Estrategias

Estrategias de Mercado

Las estrategias de marketing que desarrollara y utilizara la Farmacia Medicare
para su introduccion en el mercado Parroquia Puerto Napo y de esta forma dar
respuesta a las necesidades de los diferentes consumidores de productos farmacéuticos

son las siguientes:

Estrategia de distribucion

Para ingresar al mercado se realizaran visitas de insercion y promocion en el
mercado objetivo presentando a los posibles clientes una propuesta comercial puerta a
puerta y; una muestra de los productos al igual que se dara a conocer la oferta
disponible del producto. Una vez se concrete el pedido, el representante procedera a
facturar y entregar el producto en el punto de venta, y si la venta se genera a través de
via telefonica o correo electronico) las persona que realizo la visita comercial solicitara
autorizacion para el despacho del pedido correspondiente. La Farmacia MEDICARE

entregara directamente el producto a sus clientes.

Estrategia de Penetracion en el Mercado:

Una estrategia de penetracion en el mercado intenta aumentar la participacion de
los productos o servicios presentes en los mercados actuales a través de mayores
esfuerzos de mercadotecnia. La penetracion de mercado incluye el aumento en el
numero de vendedores, el incremento en los gastos de publicidad, la oferta de articulos
en promocion en forma extensa y el aumento de los esfuerzos publicitarios. Tres
indicadores determinan cuando la penetracién en el mercado podria ser una estrategia

eficaz:

e Cuando los mercados presentes no estan muy saturados con un producto o
servicio en particular.
e Cuando la tasa de uso de los clientes actuales se podria incrementar de manera

significativa.
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e Cuando el incremento de las economias de escala ofrece mayores ventajas

competitivas.

Estrategia de Desarrollo de Mercados:

El desarrollo de mercados implica la introduccidn de los servicios presentes en
nuevas areas geograficas. Seis indicadores que sefialan cuando la farmacia
“MEDICARE” se desarrollara en el mercado, podria ser una estrategia eficaz, cuando
la Farmacia tenga éxito en la comercializacion de productos farmacéuticos Parroquia
Puerto Napo, con la adquisicion de nuevos mercados inexplorados o poco saturados,
de contar la farmacia con el capital y los recursos humanos para dirigir operaciones de

mayor expansion, con el objetivo de adquirir un alcance de mayor envergadura.

Estrategias Defensivas:

Estrategia de Recorte de Gastos:

El recorte de gastos ocurre cuando la Farmacia “MEDICARE” se reagrupa por
medio de la reduccion de costos y activos para revertir la disminucién de las ventas y
utilidades. El recorte de gastos, nombrado en ocasiones como la estrategia de reversion
0 de reorganizacion, esta disefiado en la farmacia para fortalecer la capacidad distintiva
basica de la misma de forma tal que en ningin momento sea necesario recurrir a

medidas tales como el paro con el objetivo de preservar el funcionamiento.

6.3.8. Estructura organizacional y funcional

6.3.8.1.0rganigrama empresarial

Los organigramas se pueden definir como la representacion gréfica de la
estructura organica de una institucion, sus areas o unidades administrativas en la que

queda representada la relacion y funciones de los érganos que la conforman.

El organigrama de la Farmacia “MEDICARE” posee diversas funciones y
finalidades, entre las cuales se puede destacar que representa las diferentes unidades

que constituyen la distribuidora con sus respectivos niveles jerarquicos, reflejando los
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diversos tipos de trabajo, especializados o no, que se realizan en la farmacia
debidamente asignados por area de responsabilidad o funcién, muestra una
representacion de la division de trabajo, indicando los cargos existentes, como estos
cargos se agrupan en unidades administrativas, como la autoridad se le asigna a los

mMismos.

A continuacién, se representa un organigrama estructural de forma lineal
creado exclusivamente para la Farmacia “MEDICARE”, en la cual se detallan los
diferentes departamentos en los que se subdivide la farmacia, con el objetivo de

garantizar una distribucion logica y 6ptima de las tareas a llevar a cabo.

Organigrama de la Farmacia “MEDICARE”.

DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
ADMINISTRATIVO Y OPERACIONAL
FINANCIERO

Figura 18 Organigrama estructural
Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)
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GERENTE GENERAL

Responsable del funcionamiento de los
diversos aspectos de la farmacia, tales

como finanzas, estado mayor, marketing,
ventas, y servicio de atencion al cliente

Contador Auxiliar de farmacia

Revisar libros contables Desempefian tareas

Elaborar balances registro de recetas y los pedidos
de nuevos suministros de
medicamentos cuando se
terminan. Control de la caducidad
de los medicamentos y productos

Figura 19 Organigrama funcional

Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

Perfiles de puestos

Una vez establecido el talento humano necesario para trabajar en la empresa, es
necesario delegar funciones y responsabilidades a los empleados de cada area de
trabajo. Para el cual es necesario realizar un correcto disefio y perfil de los puestos para
cada cliente interno de cada érea; en los que consten sus conocimientos, habilidades,
responsabilidades y competencias laborales con la finalidad de que su desempefio

dentro de la distribuidora sea eficiente en cada puesto requerido por la empresa.
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Tabla 17 Gerente General

Dependencia: Gerente General y Comercial
Relaciones Externas: Clientes.
Organismos de control.
Bancos.

Relaciones Internas:

Todas las areas de la organizacion.

Funciones:

Ser el representante de la empresa en todos los actos que ésta realiza,
Ser el responsable del control interno y externo de la empresa
Velar por el cumplimiento de los procesos que realizan las diferentes
divisiones,

Establecer mecanismos de control de los ingresos y gastos,
Coordinar la planificacion operativa de cada una de las divisiones,
Realizar la planificacion y evaluacién presupuestaria.

Crear, Ampliar y modificar las estrategias de ventas y Marketing

Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

Tabla 18 Secretaria Contadora:

Dependencia:

Gerencia General y Comercial

Relaciones Externas:

Clientes.
Proveedores

Relaciones Internas:

Divisiones Financiera y Administrativa.

Funciones:

Recibir la documentacion externa.

Clasificar y dirigir a las diferentes areas para su conocimiento.
Archivar de forma ordenada la informacion de proyectos terminados.
Confidencialidad de la informacion.

Atender Ilamadas telefénicas,

Llevar las agendas de trabajo del gerente general

Atender al cliente con amabilidad, respeto y agilidad.

Controlar los ingresos provenientes de los clientes,

Controlar los egresos o gastos fijos y variables de la empresa,
Control del flujo del efectivo,

Control de las declaraciones SR,

Pago de aportes IESS,

Administrar politicas para maximizar los ingresos y minimizar los
gastos,

Controlar que se cumplan los procesos contables financieros.

Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

Tabla 19 Auxiliar de Farmacia

Dependencia:

Gerencia General y Comercial.

Relaciones Externas:

Clientes existentes
Clientes potenciales

Relaciones Internas:

Ventas, Administrativa, Financiera

Funciones:

Informar sobre los productos farmacéuticos.

Distribuir los productos

Cobrar el valor de los productos

Informar a la direccion administrativa de la empresa sobre las
necesidades de los duefios de tiendas tradicionales.

Elaborado por: Gladys Carmita Herrera Noa (2020)

6.3.9. Constitucion legal de la empresa

Ya que el proyecto prevé la creacion de una Distribuidora de productos

farmaceéuticos de consumo ubicado en la parroquia Puerto Napo, ésta se constituird

como

una

Empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada. La
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Superintendencia de Compafiias en la Ley de Empresas Unipersonales de
Responsabilidad Limitada aprobada por el Congreso Nacional el 17 de enero del 2006,

define a la empresa unipersonal de responsabilidad limitada como:

Art. 1.- Toda persona natural con capacidad legal para realizar actos de
comercio, podra desarrollar por intermedio de una empresa unipersonal de
responsabilidad limitada cualquier actividad econémica que no estuviere prohibida por
la ley, limitando su responsabilidad civil por las operaciones de la misma al monto del

capital que hubiere destinado para ello.

Art. 2.- La empresa unipersonal de responsabilidad limitada, es una persona
juridica distinta e independiente de la persona natural a quien pertenezca, por lo que,
los patrimonios de la una y de la otra, son patrimonios separados. Por consiguiente es

necesario proceder con los trdmites que se detallan a continuacion:

J Constitucion de la Empresa.
o Inscripcion del RUC.
o Registro Mercantil.

o Patente Municipal.

Constitucién de la Empresa

Para constituir la Empresa se necesita los siguientes requisitos:

e El nombre de la Distribuidora de productos farmacéuticos: “HP.”
e Solicitud de Aprobacion.

e Capital minimo (800 dolares).

e Objeto Social.

e Afiliaciones a Asociaciones de la rama.

Inscripcion del RUC

Para inscribir el RUC de la Farmacia “Medicare” se necesita:

1. Carta del contador, (ver pagina 330 en Anexos).
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2. Formulario RUC 01 — A y 01 — B suscritos por el representante legal
(debidamente llenado por el contribuyente.

3. Original y copia certificada de la escritura de constitucion o domiciliacion
inscrita en el Registro Mercantil.

4. Original y copia certificada del nombramiento del representante legal inscrito
en el Registro Mercantil.

5. Original y copia de la planilla de luz, agua o teléfono, o Pago del Impuesto

Predial (afio actual), o pago del servicio de TV Cable, telefonia celular o

estados de cuenta, todo a nombre del sujeto pasivo (Sociedad), maximo de 3

meses atras desde la fecha de emision o en segunda instancia del representante

legal.

Del domicilio actual (Matriz).

Del lugar en que realiza la actividad econémica.

Identificacion del representante legal y del gerente general.

© © N o

Para ecuatorianos: Presentacion y copia clara de ceédula de identidad y papeleta
de votacion.
10. Original y copia de las cuatro hojas de los datos generales del registro de

sociedades emitidas por la Superintendencia de Compaiiias.

NOTA: Si han transcurrido mas de 30 dias habiles de constitucion de la sociedad o
del cambio que se vaya a realizar, adjuntar formulario 106 con el pago de 0,50 dolares
por inscripcién o actualizacion tardia firmado por el representante legal.

Registro Mercantil

Requisitos para la inscripcién en el Registro Mercantil de: Constitucion de

Compaiiias:

1. Tres escrituras o protocolizaciones (minimo) primera, segunda y tercera
copias.
2. Tres resoluciones (minimo) aprobando las escrituras o protocolizaciones.

3. Publicacion del extracto (periodico).
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4. Razones Notariales que indiquen que los Notarios han tomado nota de las
resoluciones aprobatorias al margen de las matrices de las escrituras
respectivas.

5. Copias de la cédula de ciudadania y el certificado de votacién del (los)
compareciente (s) (VIGENTE).

6. Certificado de cumplimiento tributario

NOTA: Deben constar las inscripciones anteriores en los Registros donde la

Resolucion asi lo ordene en los casos previstos por la Ley.

Patente Municipal

Para sacar la Patente Municipal se debe adjuntar:

1. Oficio dirigido al Director Financiero con indicacion de:

e Nombres y apellidos completos.

e Numero de Cédula de Identidad

e Direccién de domicilio, direccion y nimero del negocio.
e Actividad comercial.

e Capital en giro con que inicia sus actividades.

e El certificado de NO DEUDOR del Municipio.

Requisitos para el pago de patente municipal

e Copia del comprobante de pago de la Gltima patente.
e Copiade RUC.
e Copiade la Cédula de Identidad.

e Copia del pago del Impuesto a la Renta del afio inmediato anterior.

Si esté obligado a llevar contabilidad, ademas:

e Copia del balance General.
e Copia del tltimo comprobante de pago del 1.5 por mil.

e Llenar formulario del Impuesto del 1,5 por mil sobre los activos totales.
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G. CONCLUSIONES

e Se determino la necesidad de una farmacia en la Parroquia Puerto Napo:
dado que quedd de manifiesto a partir de los resultados derivados de la
aplicacion de encuestas a los habitantes de la Parroquia de Puerto Napo
enfatizan en la necesidad de crear una farmacia en dicha localidad de forma
tal que se garantice una oferta expedita, econdmica y con atencion
personalizada de los productos farmacéuticos demandados por los

consumidores.

Se aplico técnicas de investigacion para la creacion de una farmacia en la
Parroquia Puerto Napo: puesto que se realizd un estudio PEST y Porter, los
cuales permitieron evidenciar que actualmente las politicas estatales respaldan
e incentivan el emprendimiento de las PYMES, ademas de contemplarse un
marco legal plenamente favorable para el desarrollo de pequefios y medianos
emprendimiento en el sector farmacéutico nacional, factores que inciden

positivamente en la creacion de una farmacia en la Parroquia Puerto Napo.

Se elaboro un estudio de mercado para la creacion de una farmacia en la
Parroquia Puerto Napo: ya que el estudio de mercado desarrollado en la
presente investigacion dirigido a determinar el nivel de factibilidad existente
para la creacion de una farmacia en la Parroquia de Puerto Napo evidencié que
existen los elementos y condiciones necesarias y suficientes para justificar la
materializacion de dicho proyecto, recalcandose la creciente y sistematica
demanda de productos farmacéuticos por parte de los habitantes de la

parroquia.
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H. RECOMENDACIONES

Desarrollar campafias de promocién de los productos farmacéuticos a ser
ofertados por la farmacia de forma tal que se logre alcanzar un nivel de
informacion 6ptimo entre los habitantes de la Parroquia de Puerto Napo accion
que repercutira positivamente en el nivel de adquisicion de dichos productos
sin la necesidad de incurrir en gastos derivados del transporte a otros pueblos

que posean farmacias.

Crear de forma expedita una farmacia en la Parroguia Puerto Napo tomandose
en cuenta las favorables politicas estatales que respaldan e incentivan el
emprendimiento de las PYMES, asi como también el actual marco legal
vigente que favorece el desarrollo de pequefios y medianos emprendimiento en

el sector farmacéutico nacional.

Priorizar la comercializacion en la farmacia a ser creada en la Parroquia de
Puerto Napo de productos farmacéuticos con calidad, economia (no
necesariamente genéricos) y con atencion personalizada al cliente de forma tal
que se erradique la necesidad de los parroquianos de movilizarse a pueblos

cercanos en busca de los productos farmacéuticos demandados.
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J. ANEXOS

Anexo 1 Evidencia de aplicacion de los instrumentos

En las imagenes se evidencia que la investigadora ha realizado las encuestas

fisicamente a cada persona, en los lugares donde viven.

Encuestas en la Parroquia Puerto Napo

Encuestas en la comunidad Balzayacu
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Encuestas en la comunidad San Gabriel
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Anexo 2 Evidencia del modelo de encuestas aplicadas

ENCUESTA
La siguiente encuesta, tiene la finalidad de recopilar informacién para
determinar el nivel de aceptacion de una farmacia en la Parroquia Puerto Napo,
le pedimos que responda con sinceridad.

Nota: coloca una X en la respuesta que considere adecuada

1.- ¢ Usted compra productos farmacéuticos?

Si() No ()

Si su respuesta es NO, agradecemos su colaboracion

2.- ¢ Qué tipo de productos prefiere?

Productos genéricos () Productos de marcas reconocidas ()
3.- ¢Con gue frecuencia compra productos en una farmacia?

Semanal () Quincenal () Mensual () Trimestral ()

4.- ¢ Que productos compra con mayor frecuencia?

Anticonceptivos () Cuidado personal ()
Medicamentos () Productos para bebes ()
Salud bucal () Otros ()eevevevneennannnn.

5.- ¢ Cudl es el monto promedio mensual que usted gasta en productos

farmacéuticos?

De 0 a5 ddlares ()

De 6 a 10 ddlares ()

De 11 a 20 dolares ()

Mas de 20 dolares ()

6.- ¢ En qué lugar prefiere realizar la compra de productos Farmacéuticos?
Tiendas () Supermercados ()

Farmacias () Otros ( )eveeveenennnnn
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7.- ¢Qué medios de comunicacion usted utiliza para informarse con mayor

frecuencia?

Elija una sola opcion.

Television () Radio () Redes sociales ()
Hojas Volantes () Otros ()...........

8.- ¢Qué medio de pago utiliza?

Efectivo () Tarjeta de débito ()

Tarjeta de crédito () Otros ( )..ovveeen.

9.- ¢ Qué factores influye en su decision de compra?

Precios Bajos () Variedad de Marcas ()

Mejor atencion y servicio () Otros (( )evvevvnnnnn.n.

10.- ¢ Considera usted necesaria una farmacia en la Parroquia Puerto Napo?

Si () No ()

iLe agradecemos su respuesta, que tenga un excelente dia j
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