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El proyecto que se ha realizado es el estudio de mercado para la
implementacion de una farmacia en la Ciudadela Puerta Negra de la ciudad de
Babahoyo, debido a la problematica que se vive en el sector por falta de alguna
farmacia que expendan medicinas y es por ello que hemos buscado la solucién
al problema para ayudar a los moradores del sector a satisfacer sus
necesidades con los imprevistos de salud que llegan en momentos

inesperados.

Con el estudio de mercado se lograra identificar la problematica que
tienen los habitantes de la Ciudadela Puerta Negra por lo que se ha valorado la

necesidad.

La farmacia es una microempresa dedicada a la comercializacion de
medicinas, en la actualidad existen cadenas de farmacias en todo el pais
brindandoles a sus clientes lo que necesitan y lo mas importante que este tipo
de cadenas generan empleo a jovenes y adultos mayores siempre y cuando
reciban la capacitacion correspondiente para ayudar a los clientes en sus

dolencias y dudas al momento de adquirir un medicamento.

Las microempresas ademas de generar empleo hoy en dia se han
convertido en el motor que dinamiza la economia de los pueblos, he alli la
importancia de incentivar a los jovenes profesionales a crear sus propias

microempresas.

CAPITULO I.



1.1.- EL PROBLEMA

En la ciudad de Babahoyo existen zonas periféricas, en la parte Norte
se encuentra una de ellas cuyo nombre es la Ciudadela Puerta Negra entre sus
habitantes podemos encontrar ancianos, jovenes, adultos mayores y en su
mayoria nifios que son los primeros en contraer enfermedades virales debido a
la falta de higiene de ciertos hogares y fuera de ellos, es decir en las calles, en
los actuales momentos los trabajos que se estan desarrollando de los servicios
basicos es el alcantarilado de aguas servidas, este proceso ha causado
malestar a los moradores, el trabajo que se realiza es lento, lo que ocasiona
gue las alcantarillas queden destapadas dejando a la vista el agua suciay a la
vez contaminando el ambiente; otro de los problemas es el dragado que forma
parte de las obras que se estan realizando en la zona y es el motivo para que
enfermedades se trasmitan al organismo y deterioran la salud ya que esa tierra
mezclada con agua proveniente del rio trae como consecuencia bacterias y

microbios.

El invierno esta proximo a llegar y como consecuencia tendremos las
inundaciones que con sus aguas provocan enfermedades a la piel que no solo
perjudica a nifios; las aguas estancadas que se convierten en criaderos de
mosquito generan enfermedades como infecciones, tifoideas, paludismo,
dengue, etc. ElI cambio de clima de verano a invierno producto de la madre

naturaleza provoca tos, gripe generando malestar a la comunidad de la
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ciudadela Puerta Negra, y consecuentemente se ve la necesidad de

medicamentos para la comunidad.

En el sector existe un subcentro de salud que ofrece atencion médica. El
cual no cuenta con un lugar que le brinde el servicio inmediato, parala

adquisicion de medicinas.

1.1.1.- PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Desde hace muchos afios atras se ha constatado que la Cdla.Puerta
Negra ha estado en condiciones de abandono, sus moradores han vivido a la
intemperie careciendo de una ayuda inmediata que les brinde lo necesario, en
la actualidad la zona ha mejorado poco a poco se estad implementando los
servicios basicos agua potable etc., pero no hay todo lo que necesitan, en
especial medicinas para casos de emergencia y tienen que trasladarse hasta el

centro de la ciudad para satisfacer la necesidad.

De conversaciones mantenidas y segun investigaciones de mercado se
ha evidenciado de que la comunidad en general desea un auxilio inmediato
para cualquier emergencia que se les pueda presentar ya que no se sabe ni a
gué hora ni cuando se presente un malestar en los habitantes teniendo en
cuenta que no siempre se tiene el dinero indispensable o el tiempo para
trasladarse hacia otro lugar para adquirir medicinas o atencibn médica de
emergencia por lo que requieren de un lugar cercano que les brinde este tipo

de servicios.
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Otro de los casos que suceden es que las personas suelen encontrarse
solas en su domicilio y por ciertas causas tienen alguna dolencia que no les
permita trasladarse a buscar medicamentos de manera urgente a la ciudad, por
lo que es necesario que alrededor del sector se encuentre una ayuda inmediata

gue permita cubrir esta necesidad.

1.1.2.- FORMULACION DEL PROBLEMA

Inexistencia de una Farmacia en la Ciudadela Puerta Negra de la ciudad
de Babahoyo no permite a la comunidad el abastecimiento de medicamentos

de manera oportuna.

1.2.- OBJETIVOS

1.2.1.- OBJETIVO GENERAL

Proponer un estudio de mercado para la implementacion de una

farmacia en la Ciudadela Puerta Negra de la Ciudad de Babahoyo.

1.2.2.- OBJETIVO ESPECIFICO

Fundamentar cientificamente los conceptos de estudio de mercado

Realizar el estudio de mercado que permita identificar el numero de

consumidores potenciales.
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Elaborar la propuesta de creacion de la farmacia “Valentina” en la Ciudadela

Puerta Negra que ofrezca servicio a la comunidad.

1.3.- JUSTIFICACION

Los habitantes de la Ciudadela Puerta Negra de la Ciudad de Babahoyo,
actualmente cuentan con una farmacia que esta a metros de la Ciudadela que
no ofrece el servicio adecuado por lo que implementando la Farmacia
“Valentina”en la ciudadela Puerta Negra de la ciudad de Babahoyo se esta
abarcando la necesidad de la comunidad como es el obtener un auxilio
inmediato a su alrededor generando tranquilidad a quienes necesitan de este
servicio, que es indispensable en los seres humanos evitando asi que se
trasladen a otra farmacia que queda lejos de la Ciudadela y que la mayoria de
las veces se encuentra cerrada y generalmente esta desabastecida por lo que
no hay el medicamento que necesitan, la importancia de su creacioén ayudara a

los habitantes del sector.

1.4 DELIMITACION DEL PROBLEMA

La farmacia se la ubicara en la avenida principal de la Ciudadela “Puerta
Negra”, ya que es un sitio estratégico y cobmodo para que sus habitantes

tengan acceso y puedan acudir a adquirir cualquier medicina.

13



CAPITULO I

2.1.- MARCO TEORICO

2.1.1.- ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

En la ciudad de Babahoyo la Familia Zambrano decidié implementar una
farmacia ya que identificaron la necesidad y aprovecharon la oportunidad de
gue la idea surge de una profesional en medicina, gracias a la iniciativa de
amigos familiares y con la realizacion de un estudio de mercado se decidieron
crear este negocio con local propio que se encontraba a lado de un consultorio
médico con el interés de captar las recetas que generaba la doctora a sus
pacientes siendo un negocio independiente, tradicional y de corte familiar.
Hace muchos afios atras solo habia 3 farmacias en Babahoyo. Cuando
iniciaron su implementacion siguieron los requisitos necesarios como sacar la
documentacion en la Direccion de Salud, y estos a la vez se encargaron de
inspeccionar el local si cumplia con lo adecuado e indispensable para su
procedimiento, mientras tanto la familia se encargaba de las instalaciones

muebles de oficina e iluminacidén necesaria para instalar su propia farmacia.

Mientras tanto se contactaba a visitadores médicos de los principales
laboratorios los mas conocidos los lideres en el mercado cada uno de ellos
ofrecio su listado o gama de productos y poco a poco escogian los principales

productos y laboratorios, asi nacen las primeras farmacias en Babahoyo

14



Segun investigacion realizada la farmacia Susana se ha iniciado
atendido por familiares, me comentan que con el paso del tiempo se han
incrementado las ventas los clientes los laboratorios y la gama de productos, y
en la actualidad aumento el nimero de empleados, lo que demuestra que estos

pequefios negocios si generan empleos.

Continuando con la investigacion el encargado me comenta que la
farmacia fue una de las primeras en no cerrar al mediodia por la afluencia de
clientes y sus necesidades y esta idea los llevd a extenderse a altas hora de la
noche,politica que en la actualidad la competencia ha seguido sus pasos. El
dice que actualmente la ley los obliga a tener medicamentos de marcas y
geneéricos, el medicamento de marca tiene un costo elevado y el genérico es
economico por lo que actualmente la venta de genérico ha aumentado

considerablemente.

En su relato comenta que al iniciar el negocio de la farmacia y ayudar a
los clientes a satisfacer sus necesidades aprendieron por medio de libros uno
de ellos el de Vademécum y con la informacion que les brindan los laboratorios

lograran desarrollar sus conocimientos.

La ubicacion de la farmacia es en Babahoyo Provincia de los Rios cuyos
ingresos mas importantes se derivan de la actividad agricola, ganadera y el
comercio en general, su direccion es en la Calle Rocafuerte # 101 y Malecén

esta localizado en la zona céntrica de la ciudad cerca de escuelas, colegios,
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bancos,Gobernacion y del Unico puente que une a la ciudad de Babahoyo con

la parroquia rural El Salto.

En la farmacia Susana su duefo-propietario dice que “el negocio
consiste en vender medicinas de uso humano, tanto genéricos como de marca,
de igual manera articulos de higiene personal”’, siendo nuestros clientes
principalmente los habitantes y ciertas entidades de Babahoyo y sus zonas de
influencia, asi concluye la investigacion a través de observacién que he

realizado

2.2.- FUNDAMENTACION CIENTIFICA

2.2.1.- HISTORIA DE LA FARMACIA

La historia de la farmacia se encuentra incluida dentro de la disciplina

gue conforma la historia de la ciencia.

Desde la antigtiedad las ciencias médicas, medicina, cirugia y farmacia
han estado unidas y solo en una fecha reciente (desde el punto de vista
historico) se han separado.Si bien, la cirugia es una rama especializada de la

medicina general.

Existe una vinculacién entre la farmacia y la medicina, tanto si definimos
a la farmacia como la evolucion de los medicamentos y de sus distintos

profesionales, o como fabricacion y control de los medicamentos; asi
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permaneceria unida a la medicina por los problemas derivados de la

investigacion de los farmacos e introduccién en el organismo.

La historia de la farmacia como ciencia independiente es relativamente
joven. Los origenes de la historiografia farmacéutica se remontan al primer
tercio del s. XIX que es cuando aparecen las primeras historiografias que si
bien no toca todos los aspectos de la historia farmacéutica son el punto de

partida para el definitivo arranque de esta ciencia.

La historia de la medicina es mas antigua y comprende numerosos
trabajos tanto nacionales como extranjeros; en estos escritos de historia de la

medicina también hay importantes datos para la historia de la farmacia.

2.2.3.- LAS BOTICAS

2.2.3.1.- LAS PRIMERAS FARMACIAS

La botica mas antigua que funciono en el territorio del Rio de la Plata la
abrieron en Cérdoba en el primer tercio del siglo XVIl. Mas tarde aumento su
prestigio por el apoyo que recibié de la poblacién. Conviene destacar que la
botica Cordobesa abridé sus puertas con propadsito de caridad y de bien publico;
en consecuencia, todos los enfermos podian recurrir a ella, sin distingos
econdmicos. La botica lleno una imperiosa necesidad, pues hasta esa época, la

ciudad carecia de un local destinado a la elaboracién de los remedios.
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En 1667, el cabildo afirmo que en la ciudad... no hay botica y dejo
constancia de que el Licenciad Pedro de Rojas y Luna, Oidor de la Real
Audiencia habia fallecido por falta de medico de ciencia y experiencia y botica,

donde poder adquirir los medicamentos.

La farmacia se instal6 en la actual calle Peru, constaba con tres salas
una de ellas con cuatro 6rdenes de cajones y sus estantes para medicinas y en
otra, a la entrada, habia una mesa para el despacho de las medicinas, con
numerosos estantes, cajones y varias sillas. La tercera sala oficiaba de
laboratorio, con alambiques, recipientes de varios tamafios y horno. En el fondo

del local habia un terreno donde eran cultivadas plantas medicinales.

La botica contaba entre otros, con los siguientes productos: aguas
simples y espirituosas jarabes, zumos e infusiones, aceites, ungiento y

emplastos, balsamos, tinturas, sales, pildoras y drogas toxicas

2.2.3.2.- INICIOS DE LA FARMACIA CRUZ AZUL

Farmacias Cruz Azul tiene su origen debido a la tendencia a nivel
mundial en el desarrollo de cadenas de farmacias. Farmacias Cruz Azul y
Farmacias Comunitarias del Grupo DIFARE, con mas de 700 locales
franquiciados, constituyen la red mas grande de franquicias del Ecuador y una
de las mas antiguas. Desde el afio 1996 el Grupo Difare fue la primera
empresa que propuso la idea a las farmacias de unirse para comprar en

conjunto y obtener mejores descuentos. La dolarizacién, el crecimiento de

18



cadenas independientes y la desaparicion de farmacias en los 3 Ultimos afios,
aceleraron la concentracion del mercado y crearon el ambiente ideal para
lograr el objetivo de conformar una cadena. Es asi como el 1 de Noviembre del
2000, se inauguro la cadena Farmacias Cruz Azul, hoy, la cadena de farmacias
mas grande del pais. Posteriormente lanzaron el concepto de Micro franquicia

denominadas FARMACIAS COMUNITARIAS.

Tras seis aflos de consecutivos éxitos y crecimiento continuo, vale la
pena hacer remembranzas sobre los logros alcanzados durante este tiempo.
Farmacias Cruz Azul, fue creada para incentivar a nuestros franquiciados para
competir en mercados modernos, desarrollando productos y servicios, que les
permitan atraer mas clientes. Fue asi como el 1 de Noviembre del 2000, nace

la cadena de farmacias mas grande del pais, Farmacias cruz azul.

En una primera etapa, contabamos con una imagen basica, que tenia la
intencién de crear un simbolo que signifique farmacia (la cruz color azul) y
mantener el nombre del duefio de la farmacia, esto fue como una base principal
de nuestra estrategia, pero la clave estaba en la excelente atencion que debia
brindar siempre el franquiciado de la farmacia. Todo el entorno era complejo, la
desconfianza de los clientes, la competencia con mensajes negativos, habia
gue ganarse el espacio cumpliendo lo mejor posible, meta que fuimos logrando
poco a poco, gracias al esfuerzo de todos los que creyeron en nosotros y en el

proceso.

Farmacia Institucional, Reporte de venta de genéricos y Donacion de Gratuitos
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En Febrero del 2004, nace una nueva etapa de Farmacias Cruz Azul,
tras realizar un lanzamiento definitivo de la cadena de farmacias Cruz Azul, con
una imagen corporativa totalmente renovada, apoyada por una agencia

publicitaria y una estrategia ganadora.

En Febrero del 2006 la presidencia de la republica nos premi6 con el
galardon de PIONEROS EN LA FRANQUICIA como reconocimiento al
esfuerzo, la calidad, la constancia, y al trabajo en equipo; es decir, un
homenaje al esfuerzo que todos habiamos realizado, para mantener saludables

y muy bien atendidos a todos nuestros clientes en todo el Ecuador.

2.2.3.3.- INDUSTRIA FARMACEUTICA

Sector dedicado a la fabricacion y preparacion de productos quimicos
medicinales para la prevencion o tratamiento de las enfermedades algunas

empresas del sector fabrican productos quimicos.

La mayoria de los paises conceden patentes para los medicamentos o
farmacos recientemente desarrollados o modificados, por periodo de unos 15
afios a partir de la fecha de autorizacién. Las compariias asignan una marca
registrada a sus innovaciones, que pasa a ser de su propiedad exclusiva.
Ademas los nuevos medicamentos reciben un nombre genérico oficial de
propiedad publica. Una vez q expira la patente, cualquier empresa que cumpla
las normas del organismo regulador puede fabricar y vender productos con el

nombre genérico.
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La mayor parte de las empresas farmacéuticas tienen carécter
internacional y poseen filiales en muchos paises. El sector, tecnolégicamente

muy avanzado, da empleo a muchos profesionales.

Por lo que la creaciéon de mi negocio, va a generar fuentes de empleo

para otras personas, razon por la que se justifica el desarrollo del mismo.

2.2.3.4 GENERALIDADES

Un tercio de la poblacion mundial sobre todo los paises pobres todavia
no tienen acceso a medicamentos esenciales, mientras que las poblaciones de
los paises ricos consumen cerca del 80% de los medicamentos producidos en
el mundo. Se estima que en paises en desarrollo entre el 24% y 65% del costo
sanitario total es representado por el gasto en medicamentos; en los paises
ricos,” mas del 70% de las preparaciones farmacéuticas cuentan con
financiacion publica” mientras que en los paises en desarrollo, “los propios

pacientes pagan entre el 50 y 90% de los medicamentos.

Para mejorar el acceso a los medicamentos, los genéricos representan
una buena alternativa pues son econdmicamente mas asequibles y su
disponibilidad en el mercado va en aumento. Mas del 80% de los
medicamentos de la lista modelo de medicamentos esenciales de la OMS

cuentan con alternativas genéricas.
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En 1954, la OMS, inicio su programa de establecimiento de
Denominaciones Comunes Internacionales (DCI) para las sustancias quimicas
empleadas en medicinas. Numerosos paises establecieron sus programas
nacionales y ahora existen nombres oficiales legalmente reconocidos por las

autoridades reguladoras.

2.2.4 LA MICROEMPRESA

La microempresa es aquella que se constituye de 1 a 6 personas por lo

general familiares.

Una microempresa es una empresa de tamafo pequefio. Su definicion
varia de acuerdo a cada pais. Por otra parte el duefio de la microempresa
suele trabajar en la misma. La microempresa puede enmarcarse dentro de las
pequefias y medianas empresas. Se trata de compafias que no tienen una
incidencia significativa en el mercado (no vende en grandes voliumenes) y
cuyas actividades no requieren de grandes sumas de capital (en cambio,
predomina la mano de obra). Mas alla de que la caracteristica principal de las
microempresas es su tamafo acotado, este tipo de empresas tiene una gran
importancia en la vida econémica de un pais, en especial para los sectores

mas vulnerables desde el punto de vista econdmico.

Esto ocurre ya que la microempresa puede ser una salida laboral para

un desempleado o un ama de casa. La elaboraciéon de artesanias, la
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gastronomia a pequefia escala y la consultoria profesional son algunos de los

campos mas usuales en el desarrollo de micro empresas.

2.2.4.1 Ventajas de la Microempresa

Al igual que la pequefia y mediana empresa es una fuente generadora de
empleos.
Se transforman con gran facilidad por no poseer una estructura rigida.

Son flexibles, adaptando sus productos a los cambios del Mercado.

2.2.4.2 Desventajas de la microempresa:

Utilizan tecnologia ya superada

Sus integrantes tienen falta de conocimientos y técnicas para una productividad
mas eficiente.

Dificultad de acceso a crédito.

La produccion generalmente, va encaminada solamente al Mercado interno.

2.2.4 LA MICROEMPRESA EN EL ECUADOR

En América Latina, la microempresa es la principal fuente de puestos de
trabajo. Se estima que en la region existen alrededor de 57 millones de
microempresas que brindan empleo a por lo menos 110 millones de personas
En el Ecuador, el 52% de las microempresas comenz6 a funcionar desde 1999.

Muchos se volcaron hacia la actividad luego de perder sus empleos debido a la
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crisis de 1999. Sin embargo, muchas microempresas funcionan un par de afos
y luego cierran, asegura el informe del BID. De acuerdo a los resultados del
Proyecto Salto, las microempresas ecuatorianas emplean a mas de 1 millén de
trabajadores con ingresos medios 0 bajos, lo que representa alrededor del 25%
de la mano de obra urbana y un aporte al PIB entre el 10% y 15%. El BID
asegura que la mayoria de los microempresarios (55%) es adulto entre 31 y 50
afos; los jovenes entre 18 y 30 afios, alcanzan solo el 20%; y, los mayores de
51 afios representan el 25%. Para la mayoria de los microempresarios esta es
su actividad principal y por lo tanto el ingreso de su empresa es sumamente
importante. La microempresa constituye la totalidad del ingreso familiar para el
41,7% de los empresarios. En el caso de los hombres, a un 75% su
microempresa les proporciona mas de la mitad, y la mayoria de las veces hasta
la totalidad del ingreso familiar. En cambio, para las mujeres, la microempresa
pareceria ser un ingreso secundario para el hogar, el 42% de las mujeres
reporta que la microempresa contribuye con mas de la mitad del ingreso

familiar, puntualiza el BID.

2.2.5 LA EMPRESA

Una empresa es una unidad economico-social, integrada por
elementos humanos, materiales y técnicos, que tiene el objetivo de obtener
utilidades a través de su participacion en el mercado de bienes y servicios.

Para esto, hace uso de los factores productivos (trabajo, tierra y capital).
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Las empresas puedan clasificarse segun la actividad econdémica que
desarrollan. Asi, nos encontramos con empresas del sector primario (que
obtienen los recursos a partir de la naturaleza, como las agricolas, pesqueras o
ganaderas), del sector secundario (dedicadas a la transformacion de bienes,
como las industriales y de la construccion) y del sector terciario (empresas

gue se dedican a la oferta de servicios 0 al comercio).

Las empresas también pueden ser definidas segun la titularidad del
capital. Asi, nos encontramos con empresas privadas (su capital esta en
mano de particulares), publicas (controladas por el Estado), mixtas (el capital
es compartido por particulares y por el Estado) y empresas de autogestion (el

capital es propiedad de los trabajadores).

2.2.5.1COMO CLASIFICAR UNA EMPRESA

DESDE EL PUNTO DE VISTA ECONOMICO.- necesario distinguir entre

empresas de produccidn y comerciales.

2.2.5.1.1 EMPRESA DE PRODUCCION

La empresa es la unidad econdmica de produccién encargada de
combinar los factores o recursos productivos, trabajo, capital y recursos
naturales, para producir bienes y servicios que después se venden en el

mercado.
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2.2.5.1.2 EMPRESAS COMERCIALES

Son intermediarios entre el productor y el consumidor, y su funcion

principal, es la compra y venta de productos terminados.

Pueden ser de tres tipos:

a. Mayoristas: son empresas que efectian ventas a gran escala y que
distribuyen el producto directamente al consumidor.

b. Minoristas o detallistas: son los que venden productos al menudeo, con
cantidades al consumidor.

c. Comisionistas: se dedican a vender mercancias que los productores les
dan, a consignacion percibiendo por esta funcion una ganancia o

comision.

Si se lo hace en empresas comerciales, debe conocer que se dedican a
comprar productos para luego revenderlos, y no realizan transformacion alguna

en el producto.

2.2.5.2 SEGUN EL TAMARNO DE LA EMPRESA

Para esta clasificacion hay que tener en cuenta el numero de obreros, la

cifra anual de ventas y el capital social. Aunque la clasificacion varia segun el

sector, tenemos la pequefia empresa, y la mediana empresa.
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b)

d)

2.2.5.3 PEQUENA EMPRESA

La pequefia empresa, ideal para el pequefio inversionista es la que
predomina en las explotaciones agricolas, el comercio al detalle, el artesanado

rural y urbano. A continuacion los elementos que la definen.

RECURSOS ECONOMICOS ESCASOS.- La limitacion de bienes procede de
su dimension y de la financiacién de dicha empresa. Los bienes o el dinero de

gue dispone pertenecen al propio duefio 0 empresario.

LIMITADA CAPACIDAD ADQUISITIVA.- Esto se refiere a sus clientes, debido,
principalmente, a su localizacion. La pequeiia empresa oferta sus bienes a

gentes sencillas, de clase media o baja.

DIRIGIDA POR EL DUENO.- Es usted, por lo tanto, quien toma las
responsabilidades econdmicas, técnicas y sociales del negocio. Lo dicho no se
opone a la concepcion de una empresa que posea un sistema de direccidon con

reparto de funciones.

PARTICIPACION FAMILIAR.- Los empleados de la pequefia empresa suelen

pertenecer a la familia del duefio, en su mayoria.

2.2.5.3.1 Ventajas de la pequefia empresa.
Motiva a los empleados de corporaciones a formar empresas propias, debido a

los bajo salarios y sueldos por la agravacion que sufre la economia.
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Generacion de empleos: Se le atribuye a las pequefias empresas el mayor
porcentaje de generacién de empleos de un pais. Es por esto que son
consideradas como una importante red de seguridad de la sociedad.
Satisfaccion de las necesidades de las grandes compafias: ya que surgen
como distribuidoras de las empresas de mayor tamafio, agentes de servicios y
proveedores.

Ofrecimiento de bienesy servicios especializados: Pues las pequefias
empresas resuelven las necesidades especiales de los consumidores. E;j.
Arreglar un reloj, comprar un disfraz, etc.

Constituye una importante herramienta de la economia de servicios, la cual ha
ido a través de los afios desplazando la economia de escala de las grandes
empresas.

Consta de una técnica de manufactura asistida por computadora: La cual le
permite ser tan eficientes como las grandes empresas.

Poseen organizacion y estructura simples, lo que le facilita el despacho de

mercancia rapido y ofrecer servicios a la medida del cliente.

2.2.5.3.2 Desventajas de la pequefia empresa.

Pagan compensaciones en efectivo y prestaciones laborales relativamente
bajas.

El 25% de estos empleos generados son de medio tiempo.

Sus empleados no cumplen con las reglas de modelo corporativo, por tener un

bajo nivel de educacion.
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d)

Las posibilidades de financiamiento no son tan accesibles como las de las

grandes empresas.

2.2.5.4 MEDIANA EMPRESA

SUS RECURSOS ECONOMICOS SON MAYORES. que en la pequeia
empresa, y debido a esta mayor amplitud econémica, pude llegar a comprar

otras empresas menores. El capital basico es del empresario o propietario.

LA AMPLITUD DE MERCADOQO. se extiende a zonas geograficas. Mientras que
la pequefia empresa se limita a zona exclusiva y determinada, con
determinados productos, por ejemplo, la tienda de comestibles de un barrio, la
mediana empresa cuenta con sucursales de su misma firma dentro de la

misma ciudad o en un perimetro cercano a dicho centro urbano.

IMPORTANCIA DEL PROPIETARIO. En la mediana empresa, la organizacion
es minuciosa y compleja; deberad contar para su éxito con sistemas de
publicidad, promociones de productos, sistema de distribucion y una bien

entendida politica de bienes.

LA AMBICION. Es la caracteristica de mayor relevancia de la mediana
empresa. Esta ambicién suele llevarla muchas veces al fracaso, al intentar el
salto hacia la gran empresa. Ese salto lo realiza diversificando sus productos,
lo que constituyen un error catastréfico. Lo Optimo consiste hoy dia en

especializarse en un producto determinado.
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Con toda seguridad se tiene posibilidad de ser un buen pequefio o mediano
empresario. Por eso es que se dedica a examinar en detalle y con
minuciosidad las posibilidades actuales de la pequefia y mediana empresa.

Este tipo de empresas tienen caracteristicas comunes.

En primer lugar, tanto en la pequefia empresa como en la mediana
empresa, el propietario, asume las responsabilidades econdmicas, técnicas y

sociales del negocio.

En segundo lugar, los capitales invertidos en este tipo de empresas son
de su propiedad y, en tercer lugar, la independencia es otra de las
caracteristicas basicas de la pequefia y mediana empresa. Por ello nadie

puede influir en sus condiciones organizativas.

2.2.5.5 Clasificacion de las empresas

Existen numerosas diferencias entre unas empresas Yy otras. Sin
embargo, segun en qué aspecto nos fijemos, podemos clasificarlas de varias
formas. Dichas empresas, ademas cuentan con funciones, funcionarios y
aspectos disimiles, a continuacidén se presentan los tipos de empresas segun

sus ambitos.

2.2.5.5.1 Segun la actividad o giro

Las empresas pueden clasificarse, de acuerdo con la actividad que

desarrollen, en:
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Industriales. La actividad primordial de este tipo de empresas es la
produccion de bienes mediante la transformacion de la materia o extraccion de

materias primas. Las industrias, a su vez, se clasifican en:

Extractivas. Cuando se dedican a la explotacién de recursos naturales,
ya sea renovable o no renovable. Ejemplos de este tipo de empresas son las
pesqueras, madereras, mineras, petroleras, etc.

Manufactureras: Son empresas que transforman la materia prima en

productos terminados, y pueden ser:

De consumo final. Producen bienes que satisfacen de manera directa
las necesidades del consumidor. Por ejemplo: prendas de vestir, muebles,

alimentos, aparatos eléctricos, etc.

De produccidén. Estas satisfacen a las de consumo final. Ejemplo:

maquinaria ligera, productos quimicos, etc.

Comerciales. Son intermediarias entre productor y consumidor; su
funcién primordial es la compra/venta de productos terminados. Pueden

clasificarse en:

Mayoristas: Venden a gran escala o a grandes rasgos.

Minoristas (detallistas): Venden al menudeo.

Comisionistas: Venden de lo que no es suyo, dan a consignacion.
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Servicio. Son aquellas que brindan servicio a la comunidad que a su vez

se clasifican en:

o Transporte

o Turismo

o Instituciones financieras

o Servicios publicos (energia, agua, comunicaciones)

o Servicios privados (asesoria, ventas, publicidad, contable, administrativo)
o Educacion

o Finanzas

Salubridad

2.2.5.5.2 Segun la forma juridica

Atendiendo a la titularidad de la empresa y la responsabilidad legal de

sus propietarios. Podemos distinguir:

Empresas Individuales.- Si sélo pertenece a una persona. Esta puede
responder frente a terceros con todos sus bienes, es decir, con responsabilidad
limitada, o sélo hasta el monto del aporte para su constitucién, en el caso de
las empresas individuales de responsabilidad limitada. Es la forma mas sencilla
de establecer un negocio y suelen ser empresas pequefias o de caracter

familiar.
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Empresa Individual diferenciada: Donde el patron no suele trabajar

directamente en el negocio. Posee numerosos empleados.

2.2.5.5.3Segun su dimensién

No hay unanimidad entre los economistas a la hora de establecer qué es
una empresa grande o pequefa, puesto que no existe un criterio Unico para
medir el tamafio de la empresa. Los principales indicadores son: el volumen de
ventas, el capital propio, nimero de trabajadores, beneficios, etc. EI mas
utilizado suele ser segun el numero de trabajadores. Este criterio delimita la

magnitud de las empresas de la forma mostrada a continuacion:

Micro empresa: si posee 10 o menos trabajadores.
Pequefia empresa: si tiene un namero entre 11 y 50 trabajadores.
Mediana empresa: si tiene un numero entre 51 y 250 trabajadores.

Gran empresa: si posee mas de 250 trabajadores.

2.2.5.5.4 Segun su ambito de actuacién

En funcién del ambito geografico en el que las empresas realizan su
actividad, se pueden distinguir.
Empresas locales
Regionales
Nacionales

Multinacionales
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5. Transnacionales

6. Mundial

2.2.5.5.5 Segun la titularidad del capital

Empresa privada: si el capital estd en manos de accionistas particulares
(empresa familiar si es la familia, empresa autogestionada si son los

trabajadores, etc.).

Empresa publica: si el capital y el control esta en manos del Estado

Empresa mixta: si la propiedad es compartida.

2.2.6 Ubicacion del sector donde se va arealizar la investigacion.

Babahoyo es la capital de la provincia de Los Rios, Ecuador. Fue
fundada el 27 de mayo de 1869).Es una de las ciudades mas importantes del
Ecuador y el puerto fluvial mas importante del pais por eso es considerada la
Capital Fluvial del Ecuador. Babahoyo se encuentra al Sur de la Provincia de

Los Rios Tiene una poblacion de 250.000 habitantes

Gran parte de su poblacion se encuentra en el casco urbano y las
periferias de la ciudad que se encuentran alrededor del By Pass. En el sector
se concentran las actividades comerciales y se desarrollan las acciones

administrativas publicas.
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La farmacia y su entorno se encontrara ubicada en la Cdla Puerta Negra
calle segunda y calle 4 sector que pertenece a la parroquia urbana Clemente
Baquerizo la farmacia se encuentra a 4km del perimetro de la ciudad donde se

encuentran la mayoria de las farmacias.

2.2.7 COMO INSTALAR UNA FARMACIA

La estrategia de supervivencia en este tipo de negocios es la eficiencia
en la estructura de costos, la multiplicidad de ofertas para atrapar a los
consumidores, estar dispuestos a trabajar mas de las ocho horas
reglamentarias, mantener inventarios de alta rotacion y el ofrecimiento de

servicios y productos conexos a la actividad farmacéutica.

2.2.7.1 ENFOQUE TRADICIONAL

Ahora se puede abrir una farmacia en cualquier lado porque fue
derogada la medida que establecia una distancia minima de 150 m entre
farmacias. Aunque algunos opinan que esto le resta atractivo al negocio al
estimular la proliferacidon en una misma zona, sin embargo bajo otra Optica,

permite la competencia y estimula la eficiencia y un mejor servicio.

Para el caso de estudio en este sector no existen otras farmacias, por lo

gue es factible instalar este negocio.

Guia Farmaprecios para farmacias independientes. Gerente Ecuador
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2.2.7.2 REQUISITOS PARA LA INSTALACION

Permisos municipales, patente de industria y comercio y permisos otorgados
por el Ministerio de Salud.

Solicitar al Ministerio de Salud la revisién del local para determinar que cumpla
todas las especificaciones requeridas y poder dar apertura a la farmacia.
Permiso de instalacién concedido por sanidad.

Permiso de funcionamiento concedido por sanidad que no tarda mas de 24 a
48 horas.

Permiso del cuerpo de bomberos.

2.2.8 COMO SE CREA UNA MICROEMPRESA

La definicion exacta de una microempresa depende de la legislacion de
cada pais. En la Union Europea, y por tanto en todos los paises que la forman,
se entiende por «microempresa» a aquellas empresas que presentan como
minimo numero de empleados igual o inferior a 10 personas. y pueden ser de

cualquier tipo (comercializadora, de servicios, de transformacion,

2.2.8.1 FORMAS DE MICROEMPRESARIO

El trabajador autbnomo y la microempresa son los principales (y en
ocasiones los Unicos) modelos que eligen los emprendedores a la hora de
organizarse e intentar alcanzar sus metas y objetivos. Esto se debe
principalmente a que, en lineas generales, se cuenta con poca financiacion

para empezar los proyectos empresariales. Y algo mas de todo lo que uno diga
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porque con esto el microempresario puede tener un mejor acceso a un

proyecto con el cual podré tener una buena idea de negocio.

2.28.2 LOS PRIMEROS ASPECTOS BASICOS PARA INICIAR UNA

EMPRESA SON:

v V V VvV V

Determinar el giro comercial y los principales productos o servicios que
se van a ofrecer.

Definir el nombre comercial de la microempresa.

La ubicacion de las instalaciones (domicilio legal y operativo).

Si es persona natural o juridica, tramitar su escritura publica ante notario
(tipo de sociedad, datos de los socios, objeto de la sociedad, facultades
individuales y combinadas, tipo de administracion, y otros).

Cumplir con los requisitos que solicitan las dependencias legales,
municipales, de proteccion civil (si aplica), de salubridad (si aplica) u
otras aplicables.

Determinar como se va a llevar la contabilidad, ya sea un despacho
externo (recomendable) o un contador interno.

Crear la mision, la vision, los valores y la filosofia de la microempresa.
Establecer el desarrollo estructural de acuerdo a: Nombre del negocio.
Responsabilidades de cada puesto.

Objetivos y prioridades de cada puesto.

Procedimientos de trabajo para el cumplimiento de Ilas
responsabilidades.

Crear los manuales de politicas y procedimientos de trabajo.
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» Politicas Generales.

2.2.8.3 OTROS ASPECTOS IMPORTANTES SON:

> Definir estrategias de publicidad, promocion y ventas.

» Capacitacidén en ventas al personal encargado de hacerlas.

» Formar una fuerza de ventas (si se tienen |los recursos).

» Trabajar por objetivos, analizando los recursos (humanos, econémicos,
fisicos y de tiempo)

» Diseno del logotipo.

> Disefo de laimagen de la microempresa.

» El eslogan.

» El mobiliario y equipo de trabajo (teléfonos, fax, computadoras, y otros).

» La asesoria de negocios.

» Los pronosticos y presupuestos de ingresos y egresos.

» Los planes de trabajo.

» La pagina Web (no es necesaria al inicio.

2.2.8.4 ESTABLECER LAS PRIORIDADES CORPORATIVAS COMO:

» Implementar un sistema de excelencia en el servicio.
» Integracion y trabajo en equipo.
» Calidad.

» Competitividad.
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> Andlisis del punto de equilibrio de los ingresos que requiere la empresa
para su operacion.

La rentabilidad.

La productividad.

Sistemas de comunicacion interna y externa.

El liderazgo.

YV V Vv V V

El desarrollo humano del personal.

2.2.9 LOGOTIPO

Un logotipo es un dibujo que una entidad o una compafiia utiliza para
representarse. Este dibujo es la carta de presentacion de una compaiiia ante
los ojos del publico, y debe transmitir el mensaje correcto. El logotipo es un
elemento que concentra un enorme poder de significacion. Muchas y muy
variadas podra ser las interpretaciones que se hagan de un dibujo, pero en el
caso del logotipo un buen disefio debera evitar su polisemia (su variedad de
significados) y concentrar todo su poder significante en una sola direccion. El
logotipo tiene la propiedad de transmitir muchisima informacion en un instante y
de sumergirse rapidamente en la percepcion del publico alojandose en su
subconsciente. Es por eso que el logotipo es el elemento indispensable y de
mayor importancia en la conformacion de la imagen corporativa de su

compafia.

El logotipo de su compafiia debe estar correctamente disefiado para poder

transmitir exactamente el mensaje que su comparfia desee acercar al publico
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consumidor. Y hay que ser muy cuidadosos a la hora de elegir qué es lo que se
desea transmitir y de cotejar que lo que se deseare transmitir sea
perfectamente transmitido por su logotipoya que el logotipo se zambulle en el
subconsciente del puablico, el publico no razona el logotipo: el publico ve su
logotipo e incorpora inmediatamente el mensaje que éste transmite sin

detenerse en consideraciones racionales.

El logotipo puede estar constituido por palabras, dibujos, colores,
tipografias, frases en variadas combinaciones. El logotipo puede incluir o no el

slogande su compaiiia.

2.2.10 SLOGAN

Un slogan debe enfatizar algo esencial y si es posible, distintivo de su
organizacion. Desde creencias hasta caracteristicas y beneficios particulares,
un slogan deberia explicar por qué una firma es Unica, o por lo menos,

establecer su mensaje principal o ventaja competitiva.

Los slogans han sido parte de la comunicaciéon de las marcas desde el

comienzo del Marketing como disciplina.

Los slogans exitosos tienden a respetar estas simples reglas
- Cortos y simples (3-4 palabras)
- Afirmacion positiva

- Recordable
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- Atemporal
- Incluye un beneficio / caracteristica clave

- Es original, no es usado por ninguna otra empresa

2.2.10.1TIPOS DE SLOGANS

Descriptivos: Tienden a describir lo que la empresa hace
Emocionales: Tienden a expresar un sentimiento relacionado con las

empresas.

2.2.10.2 SUGERENCIAS PARA EL DESARROLLO DE UN SLOGAN

Piense primero su negocio, y luego su slogan: Un slogan es la sintesis

de toda la estrategia de Marketing. Para hallar las 3-4 palabras adecuadas, es

necesario que Ud. conozca su mercado, su producto y su competencia:

Mercado: conocer a quién se dirige y cual es el tipo de discurso que sus

clientes comprenden.

Producto: conocer las caracteristicas de su producto /servicio y los beneficios

percibidos por sus clientes.

Competencia: conocer los impulsores de diferenciacion de su producto.

Lambin Jean Jacques “Marketing Estratégico”, tercera edicion, Mc Graw Hill.

41



2.2.11 EL CLIENTE

El éxito de una empresa depende fundamentalmente de la demanda de
sus clientes. Ellos son los protagonistas principales y el factor mas importante

gue interviene en el juego de los negocios.

Si la empresa no satisface las necesidades y deseos de sus clientes
tendran una existencia muy corta. Todos los esfuerzos deben estar orientados
hacia el cliente, porque él es el verdadero impulsor de todas las actividades de
la empresa. De nada sirve que el producto o el servicio sean de buena calidad,

a precio competitivo o esté bien presentado, si no existen compradores.

-Es la persona mas importante de nuestro negocio.

-No depende de nosotros, nosotros dependemos de él.

-Nos esta comprando un producto o servicio y no haciéndonos un favor.

-Es el proposito de nuestro trabajo, no una interrupcion al mismo.

-Es un ser humano de carne y hueso con sentimientos y emociones (como
uno), y no una fria estadistica.

-Es la parte mas importante de nuestro negocio y no alguien ajeno al mismo.
-Es una persona que nos trae sus necesidades y deseos y es nuestra mision
satisfacerlo.

-Es merecedor del trato mas cordial y atento que le podemos brindar.

-Es alguien a quien debemos complacer y no alguien con quien discutir o
confrontar.

-Es la fuente de vida de este negocio y de cualquier otro.
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2.2.11.1 ¢ Qué busca obtener el cliente cuando compra?

-Un precio razonable

-Una adecuada calidad por lo que paga

-Una atencion amable y personalizada

-Un buen servicio de entrega a domicilio

-Un horario comodo para ir a comprar

-Cierta proximidad geografica, si fuera posible

-Un local comodo y limpio

2.2.11.2 ATENCION AL CLIENTE

Toda persona que trabaja dentro de una empresa y toma contacto con el
cliente, la misma aparece identificada como si fuera la organizaciéon misma.
Estadisticamente estd comprobado que los clientes compran buen

servicio y buena atencion por sobre calidad y precio.

Brindar un buen servicio no alcanza, si el cliente no lo percibe. Para ello
es necesario tener en cuenta los siguientes aspectos que hacen a la atencion

al pablico.

Cortesia: Se pierden muchos clientes si el personal que los atiende es

descortés. El cliente desea siempre ser bien recibido, sentirse importante y que

perciba que uno le es util.
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Atencion rapida: A nadie le agrada esperar o sentir que se lo ignora. Si llega
un cliente y estamos ocupados, dirigirse a él en forma sonriente y decirle:

"Estaré con usted en un momento".

Confiabilidad: Los cliente quieren que su experiencia de compra sea lo menos
riesgosa posible. Esperan encontrar lo que buscan o que alguien responda a
sus preguntas. También esperan que si se les ha prometido algo, esto se

cumpla.

Atencion personal: Nos agrada y nos hace sentir importantes la atencion
personalizada. Nos disgusta sentir que somos un numero. Una forma de

personalizar el servicio es llamar al cliente por su nombre.

Personal bien informado: EI cliente espera recibir de los empleados

encargados de brindar un servicio, una informacion completa y segura respecto

de los productos que venden.

Simpatia: El trato comercial con el cliente no debe ser frio y distante, sino por

el contrario responder a sus necesidades con entusiasmo y cordialidad.
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2.3.- HIPOTESIS

2.3.1.- HIPOTESIS GENERAL

Proponiendo un estudio de mercado para la implementacion de una
farmacia en la Ciudadela Puerta Negra de la Ciudad de Babahoyo, facilitaria la

adquisicion de medicamentos.

2.3.2.- HIPOTESIS ESPECIFICAS

Fundamentando cientificamente los conceptos de un estudio de mercado, daria

confianza a los propietarios para la instalacion de la misma.

Realizando el estudio de mercado para identificar el nimero de consumidores

potenciales, permitiria clasificar la clientela.

Elaborando la propuesta de creacion de la farmacia “Valentina” en la

Ciudadela Puerta Negra, se obtendrian medicamentos de marcas y genericos,

nacionales y extranjeros.
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2.4.- OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

PROBLEMA GENERAL

OBJETIVO GENERAL

HIPOTESIS GENERAL

Falta de medicinas en la
ciudadela puerta negra por
problemas de insalubridad
gue existe en la comunidad

Estudio de mercado para
la implementacion de una
Farmacia en la ciudadela

Con la implementacién de
la farmacia en la Ciudadela
puerta negra de la Ciudad
de Babahoyo se ayudaria a

debido al invierno y el | puertanegra en la los moradores a mejorar su
desarrollo de los servicios | Ciudad de Babahoyo. calidad de vida ya que se
bésicos. les brindaria  atencién
inmediata con los
medicamentos que
necesitan.
PROBLEMAS
PARCIALES, OBJETIVOS HIPOTESIS
SUBPROBLEMAS, ESPECIFICOS PARTICULARES
PROBLEMAS
DERIVADOS
P1. No existen empresas | Ob1l. Fundamentar | H1. Con la implementacion
gue ofrezcan medicamentos | cientificamente los | de la farmacia en la
y que la comunidad pueda | conceptos de | ciudadela puerta negra |,

conseguir en  horarios
flexibles de atencion.

microempresa y atencion
al cliente.

los moradores tendrian un
acceso directo para
adquirir medicamentos de
manera oportuna.

P2. Las calles destruidas
por la no atencién de las
autoridades traen
problemas que afectan a la

Ob2. Realizar el estudio
de mercado que permita
identificar el numero de
consumidores

H2. Con la creacion de la
farmacia los moradores se
sentirdn tranquilos, ya que
tendran un lugar donde,

salud. potenciales, de | adquirir las medicinas que
medicamentos. necesitan.
P3. No hay acceso a | Ob3. Elaborar la | H3. La implementacion de

medicamentos lo que
ocasiona pérdida de tiempo
y gasto de dinero.

propuesta de creacion de
la farmacia “VALENTINA”
en la ciudadela puerta
negra que ofrezca
servicio a la comunidad.

la farmacia permitira a los
moradores el acceso a
medicamentos y sobre
todo al ahorro de tiempo y
dinero.
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2.5.- VA

RIABLES E INDICADORES

CONCEPTO CATEGORIA \ VARIABLE INDICADOR INDICE | INSTRUMENTOS
Implementacion Independiente | Nomero de | Ventas Entrevista
de una farmacia | Investigacion clientes que | realizadas
en la cdla. asisten a la
Puerta negra. farmacia.
Acceso directo Reduccion Evaluacié6 | Entrevistas a la
para adquirir | Estudio de | Dependiente de n de | comunidad.
medicinas  de | Mercado enfermedade | situacion
manera S en la | de la
oportuna. comunidad poblacién
CONCEPTO | CATEGORIA VARIABLE INDICADOR | INDICE INSTRUMENTOS
Implementaci Independiente | Qué cantidad | Ventas Entrevista
on de la Investigacion de medicina | realizadas
farmacia en es la mas
la vendida.
cdla.puerta
negra
Lugar donde Reduccion Evaluacion
se pueda Estudio de | Dependiente de gastos de la Entrevistas a la
adquirir el Mercado para los situacion comunidad.
medicament moradores. economica
0. del sector.
CONCEPTO | CATEGORIA | VARIABLE INDICADOR | INDICE INSTRUMENTOS
Acceso a
medicinas. Investigacion Independiente | Poblacion Ventas Cuestionario
que
necesitan de
medicinas.
Ahorro de Reduccion Tiempo de
tiempo y Estudio de | Dependiente de tiempo y adquisicio
dinero para | Mercado dinero para | nde Entrevistas a la
los beneficio de | medicinas | comunidad.
moradores la
del sector. comunidad.
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CAPITULO III

3.1 MARCO METODOLOGICO

3.1.1 MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

Se realizara un estudio de mercado que consiste en la observacion y
visita en el sector de la ciudadela Puerta Negra para la recoleccion de datos a

través de las encuestas.

Con el propdsito de obtener una ponderada calidad de la informacion se
tomara en cuenta la preparacion del entrevistado, entrevistador y la
preparacion de los moradores pertenecientes al sector Puerta Negra de la

Ciudad de Babahoyo.

La investigacion de la tesis que nos hemos propuesto se realizara en la
parroquia Clemente Baquerizo Cantén Babahoyo, ciudadela Puerta Negra, los
gastos que se realice dentro de la investigacibn serdn asumidos por las

personas que estan realizando el trabajo para obtener el titulo académico.

El presente estudio es de caracter cuantitativo, la recoleccion de la

informacion se efectuara mediante encuestas, observacion, entrevistas y

formularios.
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La tabulacion de datos y obtencién de los resultados se realizaran por

medio de un programa general como el Microsoft Excel.

Para el desarrollo de la tesis se ha considerado aplicar el método
inductivo-deductivo y cuantitativo-cualitativo, asi como una serie de métodos

técnicas generales y particulares.

3.2.- TIPOS DE INVESTIGACION

3.2.1.- METODO INDUCTIVO.- Estudia los fendmenos o problemas
desde las partes hacia el todo, es decir analiza los elementos del todo para

llegar a un concepto o ley.

El método Inductivo se lo utilizé para hacer un sondeo de lo que opina la

comunidad para establecer la real necesidad y aplicar la solucion.

3.2.2.-METODO DEDUCTIVO.-Es lo contrario del anterior. Estudia un
fendbmeno o problema desde el todo hacia las partes, es decir analiza el

concepto para llegar a los elementos de las partes del todo.

Con el método Deductivo y una vez que se establece la real necesidad
de la comunidad, analizaremos el requerimiento particular de los moradores
relativo a los articulos en este caso los medicamentos que son de mayor

consumo.
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3.2.3.-METODO CUANTITATIVO.- Se designa por método cuantitativo el
procedimiento utilizado para explicar eventos a través de una gran cantidad de
datos. Si entendemos que la idea de las ciencias es poder explicar fenémenos
a través de relaciones causales, lo que pretende la investigacion cuantitativa es
determinar y explicar estas Ultimas a través de la recolecciébn de grandes

cantidades de datos que permitan fundamentar sélidamente una hipotesis.

Este método lo utilizaremos para recolectar informacién necesaria y
utilizare los sistemas de medicion a fin de dimensionar los resultados obtenidos

en la recoleccién de datos.

3.2.4.-METODO CUALITATIVO.- Consiste en descripciones detalladas
de situaciones, eventos, personas, interacciones y comportamientos que son
observables. Incorpora lo que los participantes dicen, sus experiencias,
actitudes, creencias pensamientos y reflexiones tal como son expresadas por
ellos mismos. Una de las caracteristicas mas importantes de las técnicas
cualitativas de la investigacion es que procuran captar el sentido que las

personas dan a sus actos, a sus ideas y al mundo que los rodea.

Este método se lo utilizo para tomar en cuenta la opinibn de las

personas, sus actitudes sus creencias, cultura etc. Para apuntar a la calidad de

servicio que se va a brindar para satisfacer las necesidades de los clientes.
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3.3.- POBLACION Y MUESTRA

La poblacion objeto de la investigacion es de 1200 personas que habitan
en la Ciudadela Puerta Negra, se tomara una muestra de la poblacién con la

siguiente formula:

N

(E(N-1)+1

Donde:

n=tamafno de la muestra=?
N= poblacién a investigarse= 1200
E= indice de error maximo= 0,05

Si se reemplazan los valores en la formula tendremos lo siguiente:

1200
n=

(0.05) (1200-1) + 1

1200
n=

0.0025 (1199) + 1

1200

= E— = 300 encuestas
3.9975
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3.4.- TECNICAS E INSTRUMENTOS DE LA INVESTIGACION

Para la realizacibn de este proyecto de tesis se los interpretara
estadisticamente para llegar a conocer lo que esta pasando en la actualidad y
con los objetivos propuestos establecidos, interpretaremos los resultados de las

muestras obtenidas.

Con el propésito de obtener una ponderada calidad de informacion se

toma en cuenta la preparacion del encuestado y del encuestador.

Para esta informacion utilizaremos las encuestas, y como instrumento se

utilizara el cuestionario lo cual nos permitird obtener los resultados de manera

precisa.
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3.5.- ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

3.5.1.- (Cree usted que la ciudadela necesite de una farmacia que brinde

los servicios necesarios a los moradores?

VARIABLE NUMERO | PORCENTAJE
Si 300 100%
No 0 0%
TOTAL 300 100%

mSi

H No

INTERPRETACION: en la encuesta realizada a los moradores el 100%
manifiesta que si necesitan de una farmacia cerca que les permita

satisfacer sus necesidades.

53



3.5.2.- ¢Como es la atencion en la farmacia a la que usted acude?

VARIABLE NUMERO | PORCENTAJE
Poco satisfactoria 170 57%
Nada
satisfactoria 105 35%
Satisfactoria 15 5%
Muy satisfactoria 10 3%
TOTAL 300 100%

B poco satifactoria

B nada satifactoria
I satifactoria

B muy satifactoria

INTERPRETACION: las personas entrevistadas respondieron, el 57% dice que
la atencion en la farmacia a la que acude es poco satisfactoria porque no
encuentran los medicamentos necesarios, el 35% dice su opinion es similar y
sobre todo que la atencién que brindan no es buena, el 5% y el 3% de la

comunidad opina que si es satisfactoria porque solo acuden por lo necesario.
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3.5.3.- ¢En la farmacia mas cercana a la que acude encuentra los
medicamentos que necesita?

VARIABLE NUMERO | PORCENTAJE
No 250 83%
Rara vez 30 10%
Si 20 7%
TOTAL 300 100%

® No
M Rara vez

mSi

INTERPRETACION: En este grafico puedo analizar que el 83% de las
personas no encuentran los medicamentos que necesitan con urgencia

en las farmacias que quedan ubicadas en sectores aledafios a la

ciudadela.
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3.5.4.- {Qué medicamentos prefiere?

VARIABLE NUMERO | PORCENTAJE
Genéricos 220 73%
Marcas 80 27%
TOTAL 300 100%

B Genericos

M Marcas

INTERPRETACION: las personas entrevistadas respondieron, el 73% que
prefieren los medicamentos genéricos ya que son baratos y les permite ahorrar,

y la otra parte que es el 27% de las personas prefieren de marcas ya que dicen

gue son mejores
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3.5.5.- ¢ En la farmacia a la que acude sus precios son?

VARIABLE NUMERO | PORCENTAJE
Caros 270 90%
Baratos 20 7%
Cbémodos 10 3%
TOTAL 300 100%

M Caros
M Baratos

= Comodos

INTERPRETACION: observamos la opinion de las personas y para ellos el
90% de las medicinas son caras pues son productos de marcas y el 7% opina

gue son baratos y el 3% dice que los precios son comodos.
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3.5.6.- ¢Con que frecuencia acude a la farmacia?

VARIABLE NUMERO | PORCENTAJE
Siempre 130 43%
2 veces por
semana 95 32%
1 vez por mes 42 14%
rara vez 33 11%
TOTAL 300 100%

H siempre
B 2 veces por
semana

W 1 vez por mes

M rara vez

INTERPRETACION: cémo podemos observar en el grafico el 43% de las
personas acuden a la farmacia por alguna necesidad o imprevistos que se
presenten, y la otra parte el 32% acude 2 veces por semana, esto quiere decir
gue los moradores si necesitan de una microempresa (Farmacia) que ofrezca

los medicamentos necesarios.
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3.5.7.- ¢Tiene algun familiar delicado de salud que necesite con
frecuencia de medicamentos?

VARIABLE [NUMERO | PORCENTAJE
Si 197 66%
No 103 34%
TOTAL 300 100%

mSi

H No

INTERPRETACION: el 66% de las personas en su mayoria si tienen familiares
delicados de salud que necesiten de medicamentos permanentes. El 34% dice
gue no tienen familiares que necesiten con frecuencia pero si opinan que
necesitan de una farmacia porque no se sabe que imprevisto se pueda

presentar en algin momento.
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3.5.8.- ¢Qué problemas de salud le afecta con mas frecuencia?

VARIABLE NUMERO | PORCENTAJE
dolor de cabeza 105 35%
tos 75 25%
Gripe 70 23%
Alergia 50 17%
TOTAL 300 100%

m dolor de cabeza
M tos
= Gripe

m Alergia

INTERPRETACION: el grafico indica que las personas sufren de las dolencias
comunes asi como lo especifica el cuadro, el 35% con dolor de cabeza que es
muy comun en las personas siguiéndole la tos con un 25% malestar que aqueja
mas que todo a nifios, los moradores podran adquirir la medicina que necesitan

para aliviar las dolencias y otro tipo malestar causado por distintos factores.
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3.5.9.- ¢ Cree usted indispensable tener un acceso rapido a medicinas, en
una farmacia que le brinde ayuda en caso de emergencia?

VARIABLE NUMERO [ PORCENTAJE

Sl 300 100%
NO 0 0%
TOTAL 300 100%

LN
ENO

INTERPRETACION: aqui podemos observar que el 100% de la personas
respondieron positivamente el tener un acceso rapido a medicinas en una

farmacia que le brinde ayuda en caso de emergencia.
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3.5.10.- ¢(Qué espera de la farmacia que se encuentra cerca de su
domicilio?

VARIABLE NUMERO | PORCENTAJE
Surtido stock de medicinas 110 37%
Calidad 75 25%
Ambiente confortable 65 22%
Atencién amable 50 17%
TOTAL 300 100%

M Surtido stock de
medicinas
M Calidad

= Ambiente confortable

B Atencion amable

INTERPRETACION: este grafico se aprecia lo que los moradores desean, no
solo el adquirir medicinas ellos desean una buena atencion una mano que les
brinde su ayuda con productos y atencion de calidad y sobre todo que

encuentren lo que necesitan.
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ATENCION AMABLE

ENTREVISTA (a duefios de farmacias)

Nuestra presencia obedece a la necesidad de obtener informacion sobre
el proceso de implementacion de una farmacia, agradeceremos a usted
se sirva a indicarnos en forma pormenorizada todos los pasos que dio

para implementar su negocio.

1.- ¢Cbémo surgio6 laidea de implementar el negocio de la farmacia, que lo

motivo?

Este negocio de la farmacia surgio por la idea de un familiar ya que es una
profesional de medicinas, a lado del consultorio estaba un local vacio de
propiedad familiar, el fin fue captar las recetas que generaba la doctora y con
todas estas pautas surgio la idea de implementar la farmacia ya que
identificaron la necesidad y aprovecharon la oportunidad y otro de los motivos

de esta idea fue el impulso que brindaron los familiares y amigos.

2.- ¢, Qué proceso sigui6 para laimplementacion del local?

Luego de que la decision de implementar una farmacia la hicieran realidad,
empezaron a remodelar el local con lo materiales necesarios, mientras tanto
hacian los tramites correspondientes en este caso obtener los permisos de

funcionamiento como lo son: Permiso de Bombero, Permiso Municipal, Permiso
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del Ministerio de Salud Publica, para que realicen las verificaciones

correspondientes y asi dar aprobacién al local.

3.- ¢, Como hizo usted para adquirir las medicinas que necesita su local?

Como primer paso contactaron a los visitadores médicos de los principales
laboratorios los mas conocidos los lideres del mercado, cada uno de ellos
ofrece su listado o gama de productos y poco a poco escogen con que
laboratorio deciden quedarse ya que cualquiera de ellos ofrece su mejor

producto y descuento.

4.- ¢scuando surgido la idea de implementar una farmacia tenia

competencia a su alrededor?

Cuando se inicio la farmacia en ese tiempo habia solo tres farmacias que no
guedaba muy cerca del local no era competencia, pero fueron los primeros en
no cerrar al mediodia y extenderse hasta altas horas de la noche ya que las
otras farmacias no lo hacian y con el paso del tiempo han optado por esta

medida.

5.- ¢ Ha obtenido rentabilidad en este negocio?

Si se ha tenido rentabilidad pero poco a poco como en todo negocio al principio

no vemos las ganancias pero con el tiempo si las hay por eso es que se
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mantienen, se han incrementado las ventas la gama de productos y los

empleados.

6.- ¢ Que medicamento es el que mas vende?

El medicamento mas vendido es el genérico ya que tiene un bajo costo es muy

solicitado por los clientes por lo que actualmente la venta de genérico ha

aumentado considerablemente, el de marca también se vende si tiene salida

pero tiene el costo un poco elevado.

7.- ¢,Cuando usted hace la compra de medicinas hace de las 2 clases de

medicamentos o el mas econémico?

Se compra de las dos clases, porque la ley obliga a tener medicamentos de

marca y generico.

8.- ¢COmo adquirié sus conocimientos sobre medicamentos?

Cuando los visitadores médicos hacen visitas ellos dicen para que sirve cada

medicamento, otro método que es utilizado es con el libro de Vademécum en él

se encuentra los nombres de las medicinas y sus componentes.
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9.- ¢Considera usted que la ubicacién de su farmacia esta en un buen

sector?

Si se encuentran en un buen sector, las calles Rocafuerte # 101 y Malecén esta
localizado en la zona céntrica de la ciudad cerca de escuelas, colegios,
Gobernacion y del Unico puente que une a la de Babahoyo con la Parroquia el

Salto.

10.- ¢Usted como propietario cuéles son sus recomendaciones?

Este negocio consiste en vender medicinas de uso humano, tanto genéricos
como de marca, al cliente hay que tratarlo de la mejor manera y brindarle lo

gue necesita, despojandolos de sus dudas, para asi atraerlos.
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3.6.- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

3.6.1.- CONCLUSIONES

Una vez analizado los resultados de las encuestas realizadas se

concluye lo siguiente:

- Los moradores de la ciudadela puerta negra desean tener un acceso rapido a
medicinas que les brinde un auxilio inmediato en este caso tener cerca una

farmacia.

Para los moradores del sector les resultaria beneficioso tener una farmacia

cerca porque les permitira ahorrar.

Con la farmacia abastecida de medicinas los moradores encontraran lo que
necesitan sin la necesidad de trasladarse a otro lugar para adquirir los

medicamentos.

Hay moradores en el sector que tiene familiares que necesitan de medicinas
con frecuencia, por eso el tener una farmacia cerca los mantendra tranquilos,
ya que por cualquier emergencia tienen a disposicion una farmacia que les

brindara el servicio necesario de medicamentos.
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Los moradores de la Ciudadela puerta negra estan de acuerdo que en
el sector haya una farmacia que atienda sus requerimientos y satisfaga sus
necesidades, ya que en casos de emergencia les ahorrara tiempo, dinero y

podran ayudar a sus familiares de manera rapida.

3.6.2.- RECOMENDACIONES

Se recomienda, segun el estudio de mercado realizado la creacién de
una microempresa en el sector que se dedique a la venta de medicamentos
con las caracteristicas de bajos precios y atenciéon de calidad a la comunidad.
Se recomienda difundir la investigacion para que los interesados en crear

implementen la farmacia.
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CAPITULO IV

4.1.- MARCO PROPOSITIVO

4.1.1. DISENO (Logotipo de la farmacia)

NOMBRE DE LA EMPRESA: Farmacia “VALENTINA”
DIRECCION: Ciudadela “Puerta Negra” calle segunda y calle 4ta

CIUDAD: Babahoyo
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4.2.- DATOS INFORMATIVOS

4.2.1 NOMBRE DEL PROYECTO

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA FARMACIA

EN LA CIUDADELA PUERTA NEGRA DE LA CIUDAD DE BABAHOYO.

Mi proyecto de tesis es realizar un estudio de mercado para implementar
una farmacia en la Ciudadela Puerta Negra de la Ciudad de Babahoyo cuyo
nombre del negocio es “Farmacia Valentina” este negocio se implementara
porque se ha constatado que no existe una farmacia en la ciudadela que

brinde ayuda a sus habitantes.

4.2.2 MISION

Ofrecer medicamentos a precios justos, solucionando las dudas de los

clientes y satisfacer todas sus necesidades.

4.2.3 VISION

Convertirnos en la mejor farmacia comunitaria, Yy reflejarnos en el

desarrollo de nuestra comunidad.
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4.3 ANTECEDENTES

Antes de realizar este proyecto y tener la idea de la implementacion de
un negocio y como visitadoresa menudo del sector Puerta Negra hemos vivido
y constatado que en la ciudadela no hay una farmacia que nos brinde ayuda
por cualquier emergencia teniendo que trasladarnos a otras farmacias y ciertas
veces no encontrar la medicina que se necesita o tener que trasladarse hasta
el centro de la ciudad. Con estos problemas e inconvenientes y realizando la
investigacion de mercado surgio la idea de implementar una farmacia en la
ciudadela Puerta Negra para solucionar los inconvenientes antes mencionados
y aportar a la solucion de los problemas a los moradores a mantenerse
tranquilos ya que muy cerca de su domicilio van a tener el auxilio inmediato que

en un momento determinado pueden necesitar.

4.4 OBJETIVOS

4.3.1 OBJETIVO GENERAL

Implementar la microempresa Farmacia “Valentina ” en la Ciudadela

puerta negra para ofrecer medicinas y cubrir las necesidades.

4.4.2 OBJETIVO ESPECIFICO

Implementar estrategias para captar la atencion de los moradores.

Generar confianza a los clientes.
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4.5 JUSTIFICACION

La implementacion de una farmacia en la ciudadela Puerta Negra es de
gran importancia porque en sus alrededores no existe una que satisfaga las
necesidades de los moradores para asi brindar un buen servicio al sector por
algun casos de emergencia que se presenten, aqui encontraran lo que

necesitan y sobretodo esta al alcance de la capacidad econémica.

La implementacion de la Farmacia “Valentina” en la ciudadela Puerta Negra

permitira a su gente a que mejore su calidad de vida y a solucionar los

problemas de salud.

4.5 UBICACION SECTORIAL Y FISICA

Canton Babahoyo- Parroquia Clemente Baquerizo — Ciudadela Puerta

Negra calle segunda y calle cuarta.

72



UBICACION FISICA

SUB CENTRO

PUERTA NEGRA

4.7 FACTIBILIDAD

Con la implementacion de esta microempresa se ayudando a los

moradores a ayudarse a si mismo y a la vez a sus familiares ya que van a tener

a su alrededor ahorro de dinero tiempo y medicinas.

4.7.1 ECONOMIA

La farmacia va a vender sus productos a precios bajos permitiendo atraer a los

clientes.
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4.7.2 UBICACION

La ubicacion de la farmacia se encuentra en un buen sector ya que en los

alrededores no hay competencia.

4.7.3 ACEPTACION DE LOS MORADORES

Mediante conversaciones encuestas y entrevistas se concluye que los
moradores del sector estan a gusto con la implementacion de la farmacia en la

ciudadela.

4.7.4 VARIEDAD

La farmacia va a tener variedad de medicinas sobre todo las que mas
consumen y lo mas importantes productos de limpieza e higiene que es otro de

los productos que mas se consume.

4.8PERMISO DE BOMBEROS

Solicitar una Inspeccion al cuerpo de bomberos, ellos realizan dicha
inspeccion verificando las normas de seguridad del local, se recepta la

documentacion respectiva para emitir el permiso de funcionamiento.

Copia de cedula de identidad

Copia de certificado de votacion
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Copia del R.U.C
Ficha de inspeccion original
Copia de factura de compra del extintor

Copia de recarga del extintor.

Nota: el extintor depende del tamafio del establecimiento y de la actividad

comercial, en el caso de mi negocio es un extintor de 5 libras.

4.8.1 PERMISO MUNICIPAL

Para la obtencion de este permiso se requiere:

Copia de cedula

Copia de certificado de votacion

Copia del permiso del cuerpo de bomberos
Especie valorada

Copia del R.U.C

Copia del recibo de agua o copia del predio del local del negocio.

Nota: una vez obtenido los documentos de los lleva al departamento de Rentas

Municipales para que realicen la inspeccion.

4.8.2 PERMISO MINISTERIO DE SALUD PUBLICA

Solicitud dirigida al Sefior Director de Salud
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Notificacion del inspector de salud
Copia de cedula

Copia de certificado de votacion
Copia del R.U.C

Copia permiso de bomberos

4.8.3 REQUISITOS PARA SACAR EL R.U.C

-Original y copia de la cédula de identidad o de ciudadania.

-Original y copia del pasaporte, con hojas de identificacion y tipo de visa
vigente

-Presentacion del certificado de votacién del ultimo proceso electoral

-Original y copia de cualquiera de los siguientes documentos:

-planilla de servicio eléctrico, consumo telefénico, o consumo de agua potable
Nombre del contribuyente, de uno de los ultimos tres meses anteriores a la
fecha de realizacion del tramite.

-Pago del servicio de TV por cable, telefonia celular o estados de cuenta a
nombre del contribuyente de uno de los Ultimos tres meses anteriores a la
fecha.

-Comprobante del pago del impuesto predial del afio actual o del afio
inmediatamente anterior

-Copia del contrato de arrendamiento legalizado o con el sello del juzgado de

inquilinato vigente a la fecha de inscripcion.
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BALANCE INICIAL

FARMACIA VALENTINA

AL 1 DE MAYO DEL 2012

PARCIAL DEBE HABER

ACTIVO CORRIENTE 3674,25

Banco 1664,51

Mercaderia 2009,74

ACTIVO FLO 2504,75

Muebles y Enseres 1935,00

Equipo de computacion 550,00

utiles de oficina 19,75

ACTIVO DIFERIDO 821,00

Gasto de constitucion 111,00

Gasto de Instalacion 160,00

Gasto de Adecuacion 300,00

Publicidad y propaganda prepagada 250,00

TOTAL DE ACTIVOS 7000
PATRIMONIO 7000
CAPITAL
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ESTADO DE RESULTADO

FARMACIA "VALENTINA"

AL 31 DE DICIEMBRE DEL

2012

INGRESOS
OPERACIONALES

Ventas

4640

(-) compra

2459,74

(=) utilidad bruta

2180,26

(-) Egreso

Sueldos y salarios

1260

Gastos servicios

basicos

490

Gasto propaganda

250

2000

utilidad

180,26
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BALANCE GENERAL

Farmacia" VALENTINA"
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2012

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

Banco 4104,51
ACTIVO FlJO

Muebles y enseres 1935
equipo de computacion 550
utiles de oficina 19,75

ACTIVO DIFERIDO

Gasto de constitucién 111
Gasto de Instalacion 160
Gasto de Adecuacién 300
TOTAL DE ACTIVO 7180,26

PATRIMONIO
CAPITAL 7000
UTILIDADES 180,26
7180,26
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ACTIVOS PARA IMPLEMENTAR LA FARMACIA “VALENTINA”

VALOR VALOR
CANTIDAD RUBRO UNITARIO TOTAL
1 computadora LG 450,00 450,00
1 impresora Samsung 100,00 100,00
1 escritorio 130,00 130,00
2 sillas 60,00 120,00
3 vitrinas 200,00 600,00
1 ventilador de techo 70,00 70,00
1 ventilador oster 45,00 45,00
4 resma de hojas 4,00 16,00
5 plumas 0,40 2,00
5 lapices 0,35 1,75
1 mini refrigerador daewoo 3,2 pies 300,00 300,00
1 Medidor 70,00 70,00
2 Perchas 120 240,00
1 teléfono fax Panasonic 80,00 80,00
1 puerta enrollable 120,00 120,00
1 verja 160,00 160,00
1 propaganda y publicidad 250,00 250,00
1 permiso de bombero 15,00 15,00
1 permiso de salud 16,00 16,00
1 permiso municipal 80,00 80,00
2 mano de obra 80,00 160,00
TOTAL 3025,75
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4.9 FUNDAMENTACION

Cuando surgi6 la idea de implementar una farmacia en la Ciudadela Puerta
Negra de la Ciudad de Babahoyo, el motivo principal fue ver los problemas que
aquejan al sector como es la falta de servicios basico ya que por el momento
se estan iniciando por la regeneracion urbana, como moradora del sector ya he
vivido estos inconvenientes de comprar medicina y no poder acudir a un lugar
cercano sino que trasladarme al centro de la ciudad para satisfacer mi
necesidad, no solo yo he tenido dichos inconvenientes antes mencionados, los
moradores del sector Puerta Negra sienten la necesidad de una Farmacia
porque hay muchos nifios ya que son los primeros en contraer alguna
enfermedad, en el sector no hay una farmacia que cubra las necesidades de la
comunidad, y por lo que he vivido y constado surgio la idea de implementar
esta microempresa que es de beneficio tanto para nosotros como propietarios y

para los moradores en general.

4.10 PROPUESTA

La implementacion de la farmacia Valentina en la ciudadela Puerta Negra
de la Ciudad de Babahoyo se compromete a mejorar cada dia el servicio que
brinda a sus clientes satisfaciendo sus necesidades, la prioridad de la farmacia
es servir a la comunidad despojando sus dudas y ayudarlos con sus
necesidades, con estos benéficos queremos atraer la atencién y se conviertan

en clientes potenciales.
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El objetivo es seguir surgiendo y con el paso del tiempo ser la mejor farmacia
ante los ojos de nuestros clientes y poder ampliarnos no solo dentro del mismo
sector sino fuera de él, para el bienestar y beneficio tanto del cliente y el
propietario, no solo se espera atraer a los clientes del sector Puerta Negra sino

también a moradores de ciudadelas aledafias a la nuestra.

Para iniciar este negocio cuento con un capital de $7.000 que son frutos de
mis ahorros de afios anteriores, con este pequefio capital deseo poner en
marcha la microempresa que con el pasar del tiempo se veran dichos frutos de

esta inversion
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4.11.- GLOSARIO DE TERMINOS

Actividades:

Administrativa:

Adquisicién:

Almacenar:

Ambulatoria/o:

Analisis:

Andlisis de ciclo de tiempo:

Analisis de costeo:

Atencion:

Burocracia:

Burocratico:

Caducidad:

Calidad:

Acciones realizadas durante los pasos de un
procedimiento.

Relativo a la administracion.

Accion de adquirir.

Guardar en almacén. Reunir o guardar
muchas cosas.

Perteneciente a la practica de andar. Dicese
de las diferentes formas de enfermedad que
no obligan a guardar cama.

Separacion de las partes de un todo hasta
llegar a conocer sus principios o elementos.
Desglose del tiempo de las tareas.

Desglose del costo de las actividades.

Accion de atender. Interés, Cortesia

Influencia de los funcionarios publicos en la
gobernacion del estado.

Relativo a la burocracia.

Accion y efecto de caducar (perder fuerza o
vigencia).
Propiedad o0 conjunto de propiedades
inherentes a una cosa que permiten apreciarla

como igual, mejor o peor que las restantes de

Su especie.
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Calidad:

Caracteristicas:

Cliente externo:

Cliente interno:

Comité:

Competitividad:

Consenso:

Constatar:

Control:

Convenio:

Coordinador de subproceso:

Costo:

Concordancia de un producto con las normas
establecidas. Grado de satisfaccion del cliente
por el producto recibido.

Propiedades cuantificables de un producto.
Persona que recibe un producto y no
pertenece a la organizacion.

Persona que recibe un producto vy
pertenece a la organizacion.

Comision o conjunto de personas encargadas
del estudio o resolucion de un asunto.
Generacion  productiva fundada en la
comparacion de las -mejores practicas entre
las organizaciones similares de
lacompetencia.

Compromiso razonado apoyado por todos los
miembrosdel equipo de trabajo.

Comprobar un hecho, establecer su
veracidad.

Inspeccidn, fiscalizacion, intervencion.

Ajuste, convencion.

Responsable de la organizacion de trabajo de
loslideres de equipo.

Sumatoria de los valores causados en la

generacion de un producto,
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Criterio de calidad:

Curva de repeticion:

Caracteristicas de la satisfaccion del cliente
hacia elproducto.
Reinicio de actividades debido a informe

negativo en elpunto de verificacion.

Custodia: Accidn de custodiar, guardar con cuidado

y vigilancia.

Decision:

Desperdicio:

Diagramacion de procesos:

Digitar:
Dispensar:

Economia: Eficacia:

Eficiencia:

Equipamiento:

Equipo de Trabajo:

Especificaciones:

Existencia:

Romboide en el diagrama de flujo que
representa una pregunta y dos 0 mas rutas
alternativas.

Resultado de las curvas de repeticion.
Graficacion del flujo de interrelaciones en
las actividades y tareas de un proceso.
Relativo a los dedos, registrar en un sistema
Eximir de una obligacion

Administracion recta y prudente de los bienes
Virtud, fuerza y poder para obrar.

Capacidad y facultad para lograr un efecto
determinado.

Recursos tecnoldgicos e informaticos.

Grupo de personas que interactian vy
comparten un objetivo coman y la
responsabilidad de lograrlo.

Criterios de calidad aplicados a un producto.
Cosas almacenadas dispuestas para su venta

o0 empleo.
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Factura:

Facturacion:

Farmacia:

Farmacologia:

Financiera:

Frecuencia:

Garantia de calidad:

Gestion:

Hospitalizar:

Indicador:

Informacion:

Cuenta detallada de las mercaderias

comprendidas en una venta o remesa.

Accion de facturar.

Botica, oficina donde se preparan y venden
medicinas.

Tratado de los medicamentos y de su empleo.
Relativo a la Hacienda Publica. Persona
entendida en tales cuestiones y materias.
NUmero de veces que se genera un producto
en un periodo de tiempo.

Conjunto de medidas tomadas para asegurar
la calidad hasta alcanzar el nivel 6ptimo.
Accion de gestionar o administrar. De hecho,
el nuevo marco legal de salud, implica un
cambio en los roles basicos de cada nivel.
Llevar a un enfermo a u hospital para que lo
atiendan.

Caracteristica mensurable utilizada para
determinar el grado de cumplimiento de una
norma o la consecucion de las metas de
calidad y que permite evaluar los resultados
del sistema.

Datos cuantitativos o hechos cualitativos

organizados de tal manera que permitan
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Insumes:

Institucional:

Interrelacionamiento:

Lider de equipo:

Limite:

Lineas y flechas de flujo:

Matriz de actividades:

Matriz de tareas:

emitir opiniones racionales en funcién de los
objetivos.

Entradas. Recursos materiales, tecnoldgicos,
financieros y humanos proporcionados por el
proveedor para desarrollar tas actividades de
un proceso.

Relativo a la institucion.

Interaccion secuencial de los procesos para el
desarrollo de un producto.

Responsable de la organizacion interna del
trabajo de los-miembros de equipo.

La primera y ultima actividad del proceso.
Sefialan la direccion o secuencia de las
actividades.

Diagrama de flujo que representa Ila
secuencia e interrelacidon de actividades en un
proceso.

Diagrama de flujo que representa Ia
secuencia e interrelacion de tareas en una

actividad predefinida.

Mejoramiento continuo de la calidad: Método de evaluaciéon constante de

las-causas potenciales de defectos en los
productos y de medidas destinadas a
corregirlos en las primeras fases del

procedimiento. Mecanismos de evaluacion
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continua y disefio de intervenciones dirigidas

al mejoramiento de su eficiencia y eficacia.

Mejoramiento continuo de proceso: Esfuerzo informado constante para

Medicina:

Miembro de equipo:

Necesidades del cliente:

Normas:

Objetivo:

Oportunidad de mejoramiento:

Persona interesada:

corregir y optimizar el proceso a fin de reducir
la variacion y -complejidad y mejorar el nivel
de su desempefio y rendimiento.

Ciencia de curar y prever las enfermedades.
Persona que ejecuta las actividades y tareas
del procedimiento.

Requisitos o circunstancias establecidos por
el usuario para la aceptacion del producto.
Especificaciones técnicas reconocidas
internacionalmente para que un producto
cumpla con sus caracteristicas inherentes en
calidad y cantidad.

Orientacion del desempefio del proceso en
relacion a las politicas institucionales.
Diferencia entre el tiempo real de ejecucion y

el tiempo tedrico de ejecucion.

Persona no relacionada con la ejecucion del

proceso, pero que mantiene expectativa por

sus resultados.
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Priorizacion:

Problema:

Proceso:

Aplicacion de criterios técnicos especificos
para determinar el orden de solucion de los
problemas.

Diferencia entre la situacién deseada y la
situacion actual, que requiere una solucioén.
Serie secuencial de actividades
interrelacionadas que transforman  los

Insumos en productos.

Procesos habilitantes de apoyo: Proceso responsable del suministro de

Proceso generador de valor:

losrecursos necesarios para el desarrollo de
los demas procesos del sistema.
Proceso dirigido a generar los productos

guedemanda el cliente externo.

Proceso habilitante de asesoria: Proceso responsable de entregar los

Proceso macro:

lineamientos de accion para el desarrollo de
los demas procesos del sistema de acuerdo a
las politicas implantadas.

Proceso global que enmarca varios
subprocesos de la organizacion para

conseguir el producto final.

Producto final: Resultado o salida de un procedimiento.

Producto por actividad:

Protocolo:

Salida intermedia.
Plan preciso y detallado de procedimientos
para la ejecucion de las actividades del

proceso.
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Punto de inicio - fin:

Punto de valor agregado:

Punto de verificacion:

Precautelar:

Proveedor:

Provision:

Reglamento:

Requisitos del cliente:

Requerimientos:

Responsable del proceso:

Elipse en el diagrama de flujo que representa
la actividad de partida y la de terminacion.
Rectdngulo en el diagrama de flujo que
representa una actividad agregadora de valor.
Romboide en el diagrama de flujo que
representa una pregunta especial de
comprobacién del cumplimiento de las
normas.

Proteger, guardar con diligencia.

Persona que proporciona los insumos.
Persona encargada de proveer 0
abastecer a una colectividad o casa de gran
consumo.

Accion de proveer.

Conjunto de reglas para la ejecucion de una
ley o para el régimen de una colectividad o
dependencia.

Necesidades y expectativas del consumidor.
Condiciones establecidas al proveedor sobre
los requisitos de los insumos.

Encargado de administrar los insumos,
cumplir los protocolos, supervisar calidad de
los productos, y definir las estrategias del

mejoramiento.
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Resultados:

Retroalimentacion:

Salida:

Sanitario:

Servicios:

Sistema de gestidn:

Subproceso:
Suministros:
Sicotropico:

SINAFA:

Stock:

Tarea:

Tiempo real de ejecucién:

Producto final de la interaccion de los

procesos principales del sistema de gestion.

Incorporacion de los criterios de calidad de los

clientespara mejorar los procesos.

Producto generado en el procedimiento para

la entrega al cliente.

Relativo a la sanidad.

Productos intangibles.

Conjunto de procesos interrelacionados de

laorganizacion, asociados a las necesidades

expresas implicitas y explicitas de los clientes

externos.

Proceso con mas nivel de detalle.

Recursos materiales.

Relativo a las drogas que causan adiccion.
Sistema Nacional de Atencion

Farmacoterapéutica.

Palabra inglesa con que se designa el

género que un comerciante tiene en

existencia.

Acciones resultantes del desglose de

actividades.

Lapso empleado para completar el proceso

total.
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Tiempo teorico de ejecucion:

Usuario:

Variacion:

Lapso propuesto para completar el proceso
total.

Que usa ordinariamente una cosa. Que tiene
derecho a wusar una cosa con cierta
limitacién.

Diferencias en la calidad del producto,
generado por personas, tecnologia, insumos

0 protocolos.
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ANEXOS

ENCUESTA PARA CONOCER LAS NECESIDADES DE IMPLEMENTAR UNA

FARMACIA EN LA CIUDADELA PUERTA NEGRA DEL CANTON BABAHOYO.

Seiior:

Los estudiantes egresados en la carrera de Ingenieria Comercial de la
Universidad Técnica de Babahoyo; con el fin de obtener nuestro titulo de
Ingeniero Comercial, nos encontramos realizando la presente encuesta para
sustentar su estudio de tesis de grado, por lo que comedidamente le
solicitamos se sirva responder a las siguientes preguntas que van a permitir

conocer sobre la implementacion de una farmacia en su ciudadela.

1.- ¢CREE USTED QUE LA CIUDADELA NECESITE DE UNA FARMACIA
QUE BRINDE LOS SERVICIOS NECESARIOS A LOS MORADORES?

sl [] NO [ ]

2.- (COMO ES LA ATENCION EN LA FARMACIA A LA QUE USTED
ACUDE?

MUY SATIFACTORIO
POCO SATIFACTORIO
SATIFACTORIO

NADA SATIFACTORIO

Ul
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3- ¢EN LA FARMACIA MAS CERCANA A LA QUE USTED ACUDE
ENCUENTRA LOS MEDICAMENTOS QUE NECESITA?
S [ ] NO [ ] RARAVEZ [ ] NUNCA [ ]

4.- ; QUE MEDICAMENTOS PREFIERE?

GENERICOS [ ] MARCAS [ |

5.- ¢EN LA FARMACIA A LA QUE ACUDE SUS PRECIOS SON?

BARATOS ]
CAROS [ 1]
[ ]

ACEPTABLES

6.- ¢CON QUE FRECUENCIA ACUDE A LA FARMACIA?

2 VECES POR SEMANA ]
1 VEZ POR MES ]
SIEMPRE [ ]
RARA VEZ ]

7.- TIENE ALGUN FAMILIAR DELICADO DE SALUD QUE NECESITE CON
FRECUENCIA DE MEDICAMENTQOS?

si[] NO [ ]
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8.- ¢ QUE PROBLEMAS DE SALUD LE AFECTA CON MAS FRECUENCIA?

DOLOR DE CABEZA D
TOS

GRIPE

1 0

ALERGIA

9.- ¢CREE USTED INDISPENSABLE TENER ACCESO RAPIDO A
MEDICINAS, EN UNA FARMACIA QUE LE BRINDE AYUDA EN CASO DE
EMERGENCIA?

SI [ ] NO ]

10.- ¢(QUE ESPERA DE LA FARMACIA QUE SE ENCUENTRA CERCA DE
SU DOMICILIO?

CALIDAD
SURTIDO STOCK DE MEDICINAS

AMBIENTE CONFORTABLE

00O 00

ATENCION AMABLE
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ENTREVISTA

Mi presencia obedece a la necesidad de obtener informacién sobre el proceso
de implementacion de una farmacia, agradeceré a usted se sirva a indicarme

en forma pormenorizada todos los pasos que dio para implementar su negocio.

1.- ¢COMO SURGIO LA IDEA DE IMPLEMENTAR EL NEGOCIO DE LA
FARMACIA, QUE LO MOTIVO?

2.- ¢ QUE PROCESO SIGUIO PARA LA IMPLEMENTACION DEL LOCAL?

3.- ¢COMO HIZO USTED PARA ADQUIRIR LAS MEDICINAS QUE
NECESITA SU LOCAL?

4.- ;CUANDO SURGIO LA IDEA DE IMPLEMENTAR UNA FARMACIA
TENIA COMPETECIA A SU ALREDEDOR?

5.- HA OBTENIDO RENTABILIDAD EN ESTE NEGOCIO?

6.- QUE MEDICAMENTO ES EL QUE MAS VENDE?

7.- ¢ CUANDO USTED HACE LA COMPRA DE MEDICINAS HACE DE LAS 2
CLASES DE MEDICAMENTOS O EL MAS ECONOMICO?

8- ¢COMO ADQUIRIO SUS CONOCIMIENTOS SOBRE
MEDICAMENTQOS?

9.- ¢(CONSIDERA USTED QUE LA UBICACION DE SU FARMACIA
ESTA EN UN BUEN SECTOR?

10.- USTED COMO PROPIETARIO CUALES SON SUS
RECOMENDACIONES?
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SECTOR PUERTA NEGRA
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LISTADO DE LABORATORIOS

Abbott laboratorios del Ecuador S.A
Acromax

Alfa

Bago S.A

BassaCia LTDA.

Bayer Schering Pharma S.A
Boehringeringelheim del Ecuador Cia Ltda.
Chalver laboratorio

Chefar S.A

Custefarma

Deutschephatma Ecuatoriana S.A
Ecu laboratorios

Ecuaquimica

Familia Sancela

Farmandina

Farmayala S.A

Genfar S.A

Galiafarm

Grunenthal Ecuatoriana CIA LTDA
H.G,C.A laboratorios

Indunidas

Italfarm

Julpharma

Kronos

Life
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Lefisa
Lira

Mckesson

Medicamenta Ecuatoriana S.A

Merck Ecuador C.A

Neo — Farmaco del Ecuador

Organon Ecuatoriana C.A

Provenco CIA LTDA.

Quala

Quifatex S.A

Roche Ecuador

Shering del Ecuador

Tecnofarma
LABORATORIO GRUPO
FARMA
valor
CANTIDAD RUBRO PVFCIA total
50 frasco de vaselina de 60ml 0,66 33,00
50 frasco de vaselina de 120ml 1,12 56,00
acetaminofen tabletas 500mg caja
10 x30 1,28 12,8
acidofolico comprimidos 1mg frasco
15 x100 0,93 13,95
10 Acquasol (antiacne) crema 1,88 18,8
10 Acquasol (antiacne) jabon 1,74 17,4
10 acrogesico (capsulas cajax100) 6,83 68,3
5 acrogesico (ampolla cajax10) 3,38 16,9
15 Alcohol antiseptico ( frasco 100ml) 0,28 4,2
15 Alcohol antiseptico ( frasco 60ml) 0,26 3,9
TOTAL 18,36 245,25
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LABORATORIO

GENFAR
CANTIDA valor
D RUBRO PVFCIA total
25 Diane 35 grageas 6,33 158,25
4 Diclofenacocomp. Caja x 20 1,34 5,36
7 Diclofenaco ampolla caja x 5 2,00 14,00
7 Dolgenal ampolla caja x 3 5,18 36,26
5 Dolrad ampolla caja x 5 2,18 10,9
5 Dorixina Relax caja x 10 5,42 27,10
10 Gasa lista paquete 100 unidades 3,96 39,60
10 gel de bafio palmolive 1,50 15,00
20 Shampoo de bafio 320cm 1,20 24,00
10 Ginlac frasco 130 ml 7,49 74,90
10 Gynocanesten caja 1 3,76 37,60
TOTAL 40,36 265,35
LABORATORIO MERCK
ECUADOR
CANTIDA valor
D RUBRO PVFCIA total
5 Amevan ( tableta 500mg cajax30) 3,23 16,15
ampicilina ( capsula 500mg caja
5 x10) 1,48 7,4
5 Analgan ( cajax20) 4,00 20,00
8 Sal Andrew (caja x 50 sobres) 4,71 37,68
5 Bebetina (caja x24) 0,95 4,75
5 Benutrex ( caja x30) 2,21 11,05
2 Benzoderma ( cajax24) 5,49 10,98
7 Broncotosil ( jarabe) 3,61 25,27
7 Caladryl 1,99 13,93
4 Calcio ( tabletas caja x30) 2,25 9,00
30 Cebion calcio tubox10 3,95 118,5
30 cepillos colgate ( SENSITIVE) 2,00 60,00
30 cepillos colgate ( WHITENING) 1,30 39,00
30 cepillos colgate ( BARBIE SUAVE) 1,85 55,5
5 cerebrol ( cajax30) 4,80 24,00
4 Complejo B ( capsula caja x60) 3,02 12,08
3 Desinflam (tabletas cajax60) 7,50 22,5
TOTAL 54,34 487,79

104




LABORATORIO BAYER

CANTIDA valor
D RUBRO PVFCIA total
4 Sertal ampolla caja x 16 6,73 26,92
5 Sibelium caja x 20 3,46 17,30
5 Simepar caja x 40 8,93 44,65
4 suero oral sobre caja x 30 11,37 45,48
5 tempra tableta caja x 30 2,22 11,10
15 tempra jarabe 1,52 22,8
10 tena 6,45 64,5
10 tonopan caja x 12 2,66 26,60
4 tramal 50mg caja x 10 3,25 13,00
3 Uromicina caja x 100 20,15 60,45
5 Vasoactincaja x 30 14,30 71,50
20 Visina 1,76 35,20
10 Vitamina C caja x 24 2,11 21,10
10 Vitamina E caja x 30 3,50 35,00
10 Voltaren tubo 4,49 44,90
4 Xanax caja x 20 7,49 29,96
5 Jeringuilla caja x 100 3,00 15,00
TOTAL 103,39 585,46
LABORATORIO
GRUMENTHAL
CANTIDA valor
D RUBRO PVFCIA total
4 Higadan caja x 50 3,31 13,24
4 Ibopufreno tableta caja x 20 0,96 3,84
4 Keterocalo ampolla caja x 5 0,88 3,52
10 lamisil crema 6,00 60,00
15 Leche de magnesia frasco 60ml 0,71 10,65
10 linimento frasco 1,12 11,2
3 mebocaina caja x 100 13,22 39,66
10 Lubriderm envase 120m| 1,90 19,00
5 Finalin gripe caja x 48 6,00 30,00
5 Finalin Forte caja x 30 3,50 17,50
3 Finalin nifios caja x 30 1,50 4,50
TOTAL 39,10 213,11
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LABORATORIO NIFA

CANTIDA valor
D RUBRO PVFCIA total
5 Migrax caja x 10 3,41 17,05
6 Migradorixina caja x 20 8,33 49,98
10 Neurobion caja x 1 0,66 6,60
3 Omeprazol caja x 24 5,16 15,48
20 Panalgesic gel 60mg 0,73 14,60
4 Paracetamol caja x 16 0,69 2,76
3 Ranitidina caja x 60 8,00 24,00
5 Relmex caja x 20 5,31 26,55
8 Robitusin frasco 2,62 20,96
20 Scot frasco 200 ml 1,74 34,8
TOTAL 36,65 212,78
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