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Franquicias para el Posicionamiento de la Empresa Farmacia Popular en el municipio
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Estimados Sefores:

En relacion a la revisién de la Préctica Empresarial Dirigida ~PED- del tema “El uso de
Franquicias para el Posicionamiento de la Empresa Farmacia Popular en el
Municipio de, San Felipe, departamento de Retalhuleu”, realizada por Natividad de
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Al ofrecerme para cualquier aclaracion adicional, me suscribo de ustedes.
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Resumen

En el municipio de San Felipe, departamento de Retalhuleu, en el mes de enero del afio 2012 la
empresa Farmacia Popular, inicia operaciones comerciales de venta de productos farmacéuticos
éticos, genéricos y populares, paraatender la demanda existente dentro del municipio, se elabord
un estudio de mercado el andlisis dio como resultado ser un punto estratégico para las personas
que habitan en el centro del municipio y los alrededores,de esta manera adquieren el producto sin
tener que viajar a la cabecera departamental.El nombre de la empresa ha logrado posicionarse en

la mente de los consumidores, el mismo es facil de recordar y mencionar.

El presente informe de practica empresarial dirigida consta de cuatro capitulos cada uno con sus

propias caracteristicas.

El capitulo uno contiene una breve historia de la empresa a través de los antecedentes que sirven
para conocer de cerca la empresa,asi también el marco tedrico que contiene el significado de las
variables del tema central del informe, se plantea la problematica detectada para desarrollar una
propuesta que permita la solucion iddnea, las razones que justifican la investigacion y la
importancia que tiene llevarla a cabo, los objetivos que se pretenden alcanzar con la realizacion

de la investigacion, alcances y limites de la misma.

El capitulo dos se encuentra el tipo de investigacion descriptiva, se describen los acontecimientos
del objeto de estudio, los sujetos utilizados para la recoleccion de la informacion, asi también los
instrumentos o medios para obtenerla, disefio de la misma y el aporte que se espera brindar con

la realizacion dicho estudio.

El capitulo tresse encuentra plasmados los resultados con su respectivo analisis que sirve de base

para la propuesta.

El capitulo cuatrocontiene la presentacion de la propuesta de solucion a la problematica detectada

y la viabilidad financiera del proyecto de investigacion.



Introduccion

La labor empresarial radica desde una administracion basada en valores, objetivos claros y
concisos que se entrelazan con la mision y vision de la empresa, las empresas estan conformadas

por areas tales como: Administrativa, financiera y mercadoldgica.

El presente estudio titulado: Uso de Franquicias para el Posicionamiento de la Empresa Farmacia
Popular en San Felipe, Retalhuleu abarca temas relacionados con la introduccién de nuevos
productos, asi como las definiciones de las clasificaciones y tipos de empresa, de esta forma se
pueda determinar si seria una opcion adecuada para Farmacia Popular hacer uso de la

herramienta denominada franquicias.

Farmacia Popular se dedica a la compra y ventade productos farmacéuticos éticos, genéricos y
populares; dicha empresa ha sido creada en el afio 2012 con el nombre Farmacia Popular es un
nombre facil de recordar y mencionar para fines publicitarios, la misma se cre6 con el proposito

de cubrir la demanda existente de productos farmacéuticos, contribuir con la salud de los clientes.

La empresa ha tratado de cumplir con las expectativas de los clientes mediante la variedad y
existencia de productos, con el paso del tiempo la oferta aumentdal establecer mas farmacias
dentro del municipio de San Felipe, del departamento de Retalhuleu, se realiz6 un anélisis a
través de entrevistas y encuestas para conocer la empresa de manera interna y externa. Este
estudio pretende contribuir con dicha empresa al fortalecer el area mercadoldgica a través del uso
de las franquicias para aumentar la captacion de clientes, surgird el posicionamiento de la
organizacion, aumentardn las ventas, que exista exclusividad en relacion a contar con

medicamentos que en algunas ocasiones son dificiles de encontrar en las farmacias del municipio.



Capitulo 1

1.1 Antecedentes

La franquicia se define como un sistema de colaboracion entre dos partes independientes en el
campo juridico, vinculadas entre si a través de un contrato mediante el cual una de las partes, la
empresa franquiciadora cede, a cambio de cierta remuneracion econémica, el derecho a utilizar su
marca comercial y su "saber hacer" empresarial, por un tiempo limitado y en un territorio

determinado. Segun (Franquicias, 2012)

La franquicia responde a la necesidad de una renovacidon constante de la oferta de mercado,
obligada por la imparable y creciente aparicion de nuevos competidores y la exigencia de ofrecer

nuevas prestaciones.

Consigue un mayor acercamiento al consumidor a través de una especializacion bien entendida, o
sea, centrada en un mejor conocimiento del producto y sobre todo, un mejor servicio y atencién

al consumidor.

Es también seguridad, en la creacion de una red de tiendas que sustenta todo un sistema de
distribucion y que determina el apoyo de cada uno de los componentes de la red-negocio con los

otros, todo ello por simples razones logicas, conseguir mayor fortaleza en el mercado.

La franquicia asegura unos minimos de rentabilidad, la calidad del producto franquiciado, su
originalidad y los conocimientos que posee una de las partes -el franquiciador- ofrece la
posibilidad a otras personas de incorporarse a un negocio, supone un menor riesgo comercial
debido a la experiencia que brinda la cadena de tiendas en funcionamiento del franquiciador. Hoy
en dia las estadisticas muestran que los comerciantes que inician su negocio de forma individual,

cierran en un 90% antes de un afio de vida, frente al 10% de cierres en franquicias.



Farmacia: Se conoce como farmacia al establecimiento en el cual se venden diferentes tipos de

productos relacionados con la medicina. Ver cita electrénica (farmacia, 2012)

Farmacia: Es un centro sanitario abierto al publico donde el farmacéutico comunitario ejerce su
profesion. Las Farmacias dan un servicio publico pero en manos privadas, o0 sea, establecen un
pacto con la Administracion Sanitaria para proveer a los ciudadanos de sus medicamentos —entre

otros servicios- y son retribuidas por ello. Segin (concepto, 2012)

En el municipio de San Felipe, departamento de Retalhuleu existen hoy en dia ocho farmacias
que ofrecen medicina ética, genérica y popular, pero no cuentan con los medicamentos necesarios
y requeridos por los médicos a través de las recetas entregadas a sus pacientes para contrarrestar

las diferentes enfermedades que sufre la poblacion de este municipio.

El proposito principal de crear la empresa es cubrir las necesidades de las familias de éste

municipio y lugares aledafios.

La empresa Farmacia Popular fue constituida en enero de 2012, ésta se dedica a la compra y
venta de productos farmacéuticos, éticos, genéricos y populares, la empresa se encuentra ubicada
en el centro de la localidad, lo que permite su facil localizacion y accesibilidad, la direccion es: 22

calle 5-13 zona 1, San Felipe, Retalhuleu.

Esta empresa se encuentra legalizada es decir inscrita y registrada en el registro mercantil y ante

la Superintendencia de Administracion Tributaria —SAT-

En la empresa Farmacia Popular se cuenta con una filosofia empresarial bien determinada, se
tienen contemplados los propoésitos de la misma, la vision, la mision y los valores con que la

empresa trabaja.

Tiene una estructura organizacional bien definida en la que existe la descripcion de puestos que
se emplean en la misma, asi como los perfiles que se requieren para la ejecucion de cada una de

las actividades.



1.2. Marco teorico

Empresa
Es una organizacion economica que, en las economias industriales, realiza la mayor parte de las
acciones. Son al menos la mayor parte, sociedades, entidades juridicas, que realizan actividades

econdmicas gracias a las aportaciones de capital de personas ajenas a la empresa, los accionistas.

Esta posee una serie de activos; cuando se crea una empresa se deben redactar una serie de
documentos puablicos en los que se definira el objetivo de la misma, cual es su razon social, su
domicilio fiscal, quienes son los socios fundadores, cual es el volumen de capital social inicial, en
cuantas acciones o participaciones se divide el capital social y cuéles son los estatutos de la

sociedad, entre otros.

Franquicia.

Es un sistema de colaboracion entre dos empresas independientes y diferentes, pero ligadas por
un contrato en virtud del cual una de ellas concede a la otra, mediante el pago de una cantidad y
condiciones bien determinadas, el derecho de explotacion de una marca o una formula
empresarial y asegurandole al mismo tiempo una ayuda y unos servicios regulares destinados a
facilitar esta explotacidon.Segun (Aldave & Marquin, 2005).

La franquicia parte de la base de una empresa ha desarrollado una idea empresarial, ha acreditado
una marca bajo la cual se explota dicha idea empresarial y ha adquirido unos conocimientos y
una experiencia, llamados Know-how (saber cémo), que puede ceder a otra para su explotacion.

Posicionamiento.

El objetivo de posicionar la empresa o institucion, es asegurar que el lugar que ocupa en el
mercado sea consistente con su organizacién. Para ello lo que hace falta es tener conciencia del
punto de partida, donde la empresa esta. Si es nueva, el punto de partida es marginal, lo que

equivale a decir que es un participante no influyente.



Cuando la empresa o institucion ya esta en el mercado, entonces lo que hace falta es tomar el
punto de partida sabiendo que lo méas probable es que represente tanto un punto de partida como
de llegada, vale decir una actitud para actuar en el medio y hacer negocios.Segun (Belohlavek,
2003).

CLASIFICACION DE LAS EMPRESAS.

Segun el (Cadigo de Comercio) existen diferentes tipos de empresas, que son los siguientes:

Tipos de empresa clasificados segun diversos criterios, los més habituales para establecer una

tipologia de las empresas son los siguientes:

Segun el sector de actividad.
Empresas del sector primario: También denominado extractivo, ya que el elemento basico de la
actividad se obtiene de forma directa de la naturaleza: agricultura, ganaderia, caza, pesca,

extraccion de aridos, agua, minerales, petroleo, energia e6lica, entre otros.

Empresas del sector secundario o industrial:Se refiere a aquellas que realizan algin proceso de
transformacion de la materia prima. Abarca actividades tan diversas como la construccion, la

Optica, la maderera, la téxtil, entre otros.

Empresas del sector terciario o de servicios:Incluye a las empresas cuyo principal elemento es la
capacidad humana para realizar trabajos fisicos o intelectuales. Comprende también una gran
variedad de empresas, como las de transporte, bancos, comercio, seguros, hoteleria, asesorias,

educacion, restaurantes, entre otros.

Segun el tamafio:Existen diferentes criterios que se utilizan para determinar el tamafio de las
empresas, como el nimero de empleados, tipo de industria, sector de actividad, valor anual de
ventas, entre otros. Cualquiera que sea el criterio que se utilice, las empresas se clasifican segin

su tamafio en:



Grandes empresas: Se caracterizan por manejar capitales y financiamientos grandes, por lo
general tienen instalaciones propias, sus ventas son de varios millones de dolares, tienen miles de
empleados de confianza y sindicalizados, cuentan con un sistema de administracion y operacion
muy avanzado y pueden obtener lineas de crédito y préstamos importantes con instituciones

financieras nacionales e internacionales

Medianas empresas:En este tipo de empresas intervienen varios cientos de personas y en algunos
casos hasta miles, que por lo regular tienen sindicato, hay areas bien definidas con

responsabilidades y funciones, tienen sistemas y procedimientos automatizados.

Pequefias empresas: En términos generales, las pequefias empresas son entidades independientes,
creadas para ser rentables, que no predominan en la industria a la que pertenecen, cuya venta
anual en valores no excede un determinado tope y el nimero de personas que las conforman no

excede un determinado limite.

Microempresas: Por lo general, la empresa y la propiedad son de propiedad individual, los
sistemas de fabricacion son artesanales, la maquinaria y el equipo son elementales y reducidos,
los asuntos relacionados con la administracion, produccion, ventas y finanzas son elementales y

reducidos y el director o propietario brinda una atencion personalizada.

Segun la propiedad del capital: Se refiere a si el capital esta en poder de los particulares, de

organismos publicos o de ambos. En sentido se clasifican en:

Empresa privada: La propiedad del capital estd en manos privadas.

Empresa publica:Es el tipo de empresa en la que el capital le pertenece al estado, que puede ser

nacional, provincial o municipal

Empresa mixta: Es el tipo de empresa en la que la propiedad del capital es compartida entre el

Estado y los particulares



Segun el &mbito de actividad: Esta clasificacion resulta importante cuando se quiere analizar las

posibles relaciones e interacciones entre la empresa y su entorno politico, econémico o social.

En este sentido las empresas se clasifican en:

Empresas locales: Aquellas que operan en un pueblo, ciudad o municipio.

Empresas provinciales: Aquellas que operan en el &mbito geografico de una provincia o estado de

un pais

Empresas regionales: Son aquellas cuyas ventas involucran a varias provincias o regiones.

Empresas nacionales: Cuando sus ventas se realizan en todo el territorio de un pais 0 nacion

Empresas multinacionales:Cuando sus actividades se extienden a varios paises y el destino de sus

recursos puede ser cualquier pais.

Segun el destino de los beneficios: Segun el destino que la empresa decida otorgar a los
beneficios econémicos (excedente entre ingresos y gastos) que obtenga, pueden categorizarse en

dos grupos:

Empresas con animo de lucro: Cuyos excedentes pasan a poder de los propietarios, accionistas,

entre otros.

Empresas sin animo de lucro: En este caso los excedentes se vuelcan a la propia empresa para

permitir su desarrollo

Segun la forma juridica: La legislacion de cada pais regula las formas juridicas que pueden
adoptar las empresas para el desarrollo de su actividad. La eleccion de su forma juridica

condicionara la actividad, las obligaciones, los derechos y las responsabilidades de la empresa.



En ese sentido, las empresas se clasifican en términos generales:

Unipersonal:El empresario o propietario, persona con capacidad legal para ejercer el comercio,
responde de forma ilimitada con todo su patrimonio ante las personas que pudieran verse

afectadas por el accionar de la empresa.

Sociedad colectiva: En este tipo de empresas de propiedad de méas de una persona, los socios
responden también de forma ilimitada con su patrimonio, existe participacion en la direccién o

gestion de la empresa.

Cooperativas:No poseen animo de lucro, son constituidas para satisfacer las necesidades o
intereses socioeconomicos de los cooperativistas, quienes también son a la vez trabajadores, y en

algunos casos también proveedores y clientes de la empresa.

Comanditarias: Poseen dos tipos de socios: a) los colectivos con la caracteristica de la
responsabilidad ilimitada, y los comanditarios cuya responsabilidad se limita a la aportacion de

capital efectuado.

Sociedad de responsabilidad limitada: Los socios propietarios de estas empresas tienen la
caracteristica de asumir una responsabilidad de caracter limitada, responden por capital o

patrimonio que aportan a la empresa.

Sociedad Anonima: Tienen el caracter de la responsabilidad limitada al capital que aportan, pero
poseen la alternativa de tener las puertas abiertas a cualquier persona que desee adquirir acciones
de la empresa. Por este camino, estas empresas pueden realizar ampliaciones de capital, dentro de

las normas que las regulan



1.3. Planteamiento del problema

Para determinar la probleméatica se elabord un diagnéstico, se utilizaron las herramientas
contenidas en el analisis FODA para conocer las fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas de la empresa.

Esta problematica se encuentra en el area de mercadeo relacionada a la disminucion de ventas.
Por lo que se pretende determinar por medio de este estudio si el uso de la franquicia puede
posicionar la empresa en la localidad mencionada. Los competidores directos existentes ofrecen
productos farmacéuticos, a diferencia de la Farmacia Popular ésta brinda el servicio a domicilio y
servicio las 24 horas.

Con base a lo anterior es necesario realizar el estudio que permita determinar si la utilizacion de
las franquicias puede ayudar a Farmacia Popular a posicionarse en el mercado del municipio de
San Felipe, Retalhuleu.

Justificacion

En la actualidad la empresa Farmacia Popular ofrece productos farmacéuticos éticos, genéricos y
populares; aparte de éstos también tiene disponible otros productos tales como: Cosméticos,
salud bucal, cremas, entre otros; la empresa no cuenta con posicionamiento dentro del mercado,
esto provoca que se cuente con el mismo nimero de clientes a pesar de que se ha incrementado el
servicio que se presta dentro de la farmacia, no existe un aumento significativo en relacion al

numero de clientes que puedan frecuentar Farmacia Popular.

Es probable que la utilizacion de las franquicias permita a la empresa posicionarse dentro del
mercado a través de la venta exclusiva de productos que se adquieren en el departamento de
Retalhuleu, para lograr mayor afluencia de clientes de acuerdo a lo que Farmacia Popular, ésta
persigue servir de apoyo a las familias del municipio tanto en el factor tiempo como en el recurso
econémico que implican la compra de los medicamentos, se pretende que a los clientes les sea

accesible el producto.



Todo lo anterior conlleva a la siguiente interrogante:

¢La utilizacion de franquicias permitira posicionar a farmacia popular como la farmacia lider en

el municipio de San Felipe, Retalhuleu?

1.4. Objetivos

Objetivo General
Determinar si la utilizacion de franquicias puede posicionar a la empresa Farmacia Popular en el

mercado como la nUmero uno.

Objetivos Especificos

» Dar a conocer la variedad de productos con los que se cuenta.

> Lograr un incremento de las ventas a través de la franquicia utilizada.

» Ofrecer productos para satisfacer las necesidades del consumidor a precios accesibles.

1.5. Alcancesy limites

Alcances
La investigacion se llevara a cabo en la empresa Farmacia Popular, ubicada en la 22 calle 5-13

zona 1, del municipio de San Felipe, del departamento de Retalhuleu.

El tiempo establecido para realizar la investigacion serd de seis meses a partir de la fecha de
aprobacién del presente plan, es investigar todo lo que respecta a la problematica a resolver

dentro de la empresa con el fin de buscar una solucién exitosa.



Para la realizacion de ésta investigacion se responsabiliza al investigador, siendo suficiente para
lograr los objetivos de la misma.

El factor econdémico para llevar a cabo la investigacion sera responsabilidad del autor.

Para la realizacién de la presente investigacion se utilizara los siguientes materiales: Resmas de

papel bond, folder, computadora, lapiceros, libros, entre otros.

Limite
El presente informe de practica empresarial dirigida contiene propuesta del uso de franquicias
para el posicionamiento de la empresa dicho tema se sitda en el area de mercado de Farmacia

Popular.
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Capitulo 2

2.1. Metodologia aplicada en la practica

Se ha utilizado la investigacion descriptiva, los sujetos de investigacion el administrador,
colaboradores y clientes, los instrumentos utilizados son: la entrevista escrita y encuestas, el
procedimiento en el que se describen los pasos para recoleccién de informacion que forma parte
del diagndstico e informe, el disefio de investigacion; asi también, una descripcion de la encuesta
y entrevista como medio de recoleccion de informacion, por Gltimo el aporte que se brinda a

través del presente informe como trabajo profesional.

Tipo de investigacion.
Investigacion descriptiva.
La investigacion sera de tipo descriptiva porque se describen los acontecimientos del objeto del

estudio en donde se analizaran e interpretaran los fenémenos que conlleva el problema detectado,

en donde serd relacionado con las variables que contiene el tema central de esta investigacion.

Los elementos para la elaboracion del presente Informe de Practica Empresarial Dirigida estan
relacionados, se abarcara el 100% de la poblacion del casco urbano del municipio de San Felipe,
departamento de Retalhuleu, asi también a las personas que se encuentran dentro del rango de
edades entre 18 a 35 afios por considerarse que forman parte de la poblacion econémica activa.

2.2. Sujetos de la investigacion.

La investigacion se realizard en la empresa Farmacia Popular dedicada a la venta de productos
farmacéuticos éticos, genéricos y populares, asi también serdn sujetos de investigacion el
propietario y colaborares de la misma. Por ultimo los clientes por su valioso aporte respecto a la

opinidn para el crecimiento y desarrollo de la empresa.
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2.3. Instrumentos

Para la recoleccion de la informacién utilizaran las técnicas siguientes: una entrevista escrita al
propietario de la empresa (ver anexo 1), una encuesta dirigida a los colaboradores de la misma
(ver anexo 2) una encuesta para clientes (ver anexo 3)

1. La informacién que se necesita del propietario es de tipo administrativa, logistica de la
empresa, Yy la forma de como esta organizada.

2. El personal de la empresa dentro de la encuesta dard a conocer la forma en que trabaja desde
el ambiente laboral hasta sus comentarios sobre procesos de mejora tanto administrativo
como mercadoldgico.

3. Los clientes proporcionardn informacion sobre la forma en que son atendidos, calificar el

servicio de acuerdo a ciertas variables que se utilizaran.

2.4. Procedimientos

Para la realizacion de esta investigacion es necesaria la basqueda de informacion que sirva de
base para fundamento técnico de este estudio, en cuanto a las variables que contiene el tema
central, asi mismo la preparacién de entrevista y encuestas que se basan en preguntas concretas y
precisas sobre el tema, elaboradas con anticipacion para evitar inconvenientes al momento de ser
presentadas a los interesados (ver anexos 1, 2 y 3). Para reunir informacion tanto interna como

externa.

La metodologia a utilizar sera la siguiente
Anexo |
Entrevista dirigida al administrador de la empresa Farmacia Popular se imprimird solo una

boleta.
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Anexo 1l

Encuesta dirigida a los colaboradores de la empresa Farmacia Popular. Se imprimird cinco
boletas de entrevista tomando en cuenta que en la actualidad laboran cinco colaboradores de
acuerdo a la informacion proporcionada por el administrador de la misma.

Anexo Il

Encuesta dirigida a los clientes de la empresa sera aleatoria simple se utilizara la férmula para

una poblacion finita conocida y la seleccion es al azar.

Aporte esperado

A la empresa: lograr el crecimiento de la empresa a través de la propuesta que se planteara en

el presente documento.

A la Universidad: servirda como fuente de informacion por los datos que se encuentran

plasmados en el presente documento son valiosos para fines educativos y profesionales.

A la poblacién: la elaboracion de este proyecto de investigacion y los datos que aca se

presentan, es un aporte de éxito para las empresas que se encuentran establecidas en todo el pais
sin importar su razon social, asi apoyar a la economia sobre todo en estos tiempos donde hace
falta inversion para que exista empleo, a la vez porque el mercado laboral se vuelve mas

exigente.

NgtZ
MN-17e? + o- -

=]
I
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n = el tamafio de la muestra

N = tamafio de la poblacion

o= Desviacion estandar de la poblacion que por lo general cuando no se tiene su valor suele
utilizarse un valor constante de 0.5.

Z= Valor obtenido mediante niveles de confianza. Es un valor constante que, si no se tiene su
valor, se toma en relacién a un 95% de confianza que equivale a 1.96 (como mas usual) o en
relacion al 99 % de confianza que equivale al 2.58 valor que queda al criterio del
investigador.

e= limite aceptable de error muestral que por lo regular no se tiene su valor, suele utilizar un

valor que varia entre el 1% (0.01) y 9% (0.09), valor que queda a criterio del encuestador

n="?

N = 27,402 (total de la poblacion del municipio de San Felipe)

o= 0.5 (es la desviacion utilizada en este estudio)

Z=1.96 (tomado de la tabla de Z de acuerdo al 95% de confianza)

e= 0.09 (equivale a un 9% de margen de error para esta investigacion)

El total de la poblacion ha sido proporcionada por el Centro de Salud de San Felipe Retalhuleu.

Al sustituir los valores de la formula queda de la siguiente manera:

n= 27,402 x0.50%1.96

(27,402 -1) x 0.09 + 0?50x 1.96
n=124

De acuerdo al resultado anterior equivale al nimero o cantidad de personas encuestadas para el

objetivo de estudio.
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Capitulo 3

3.1. Presentacion de los resultados

Los resultados que contiene el presente capitulo pertenecen al diagnostico de forma interna de las
areas que tiene la empresa: administrativa, mercadoldgica y financiera. Y de forma externa la

opinidn escrita de los clientes.

Para obtener los resultados se utilizaron dos métodos los cuales son: dos disefios de boleta de
entrevista de éstas una dirigida al administrador de Farmacia Popular y la otra dirigida a
colaboradores de la organizacion, los métodos de investigacion permitieron obtener informacion
necesaria para conocer la empresa desde el punto de vista del administrador y de los
colaboradores. Asi también una encuesta dirigida a clientes con la informacion obtenida se

procedi6 a la respectiva tabulacion de los datos para ser reflejados en gréficas.

Surge una interrogante de la investigacion ésta es: ¢La utilizacion de franquicias permitiran a la

empresa Farmacia Popular lograr el posicionamiento en el mercado?

3.2. Analisis e interpretacion de los resultados.
Diagndstico administrativo, mercadoldgico y financiero en la entrevista dirigida al administrador

de la empresa.

a) La empresa Farmacia Popularse encuentra ubicada en la 22 calle 5-13 zona 1, San Felipe
Retalhuleu, desde que la misma fue creada, se ha desarrollado dentro del mercado, no utiliza

eslogan.

b) Farmacia Popular cuenta con cinco colaboradores los cuales son:
1. Administrador

2. Vendedor 1

3. Vendedor 2
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4. Servicio a domicilio

5. Agente de seguridad

Los mismos puestos se encuentran representados con sus respectivas funciones tal como se

muestran en el cuadro numero 01 y 02.

Cuadro nimero 01
Funciones del administrador de la empresa
Farmacia Popular

Farmmacia Popular

3*calle 5-13 zona 1

| e s Fermacs Prvstr i |
San Felipe Eetalhulen
Funciones del admimstrader
1. Llewar el control de los mgresos v egresos de la empresa.

b

Encargado de la realizacion de los pedidos v compras necesanas

3. F.evizar que la mercaderiamgrese completa de acuerdo al pedido reabzado.
4. Pago a los proveedores

5. Pago de sueldo a los colaboradores

6. Encargado de implementar capacitaciones para los colaboradores

_—
¥

Entregar a los colaboradores el equpo de trabajo idoneo para el
cumplimiento de sus funciones (incluye los gastos de servicio a donucilio tal es ¢l

caso del combustible).

Fuente: elaboracidn propia.
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En el cuadro anterior se describen las funciones del administrador, mismas que requieren de un

compromiso al ser realizadas eficiente y eficaz para la buena administracion de la Farmacia

Popular.
Cuadro nimero 02
Funciones de los colaboradores de la empresa
Farmacia Popular
Fiemecn e
Farmmacia Popular
5*calle 5-13 zona 1 =
San Felipe Fetalhulen
Funciones del vendedor 1 v 2
1. Atender a los chientes.
2. Bevision constante de la fecha de vencimiento de los medicamentos
3. Limpiar cada semana las estanterias v mostradores donde es colocado el
producto
4. Mlantener lirnpia el area de la empresa.
5. Atender los pedidos que realicen los clientes de servicio a donmcilio.
Funciones del encargado de servicio a domicilio
1. Que el pedido sea entregado al cliente de manera eficiente v eficaz.
2. Fevisar que el medicamento sea el solicitado por el clhiente, v que vaya
completo al momento de la entrega.
Funciones del encargado de servicio a domicilio
1. WVelar porla segundad dela empresa, colaboradores en tumo v clientes que
visitan.

Fuente: elaboracion propia.

17



d)

f)

9)

h)

)

La empresa no cuenta con manual de induccion al puesto de trabajo para utilizar al momento
de contratar personal por lo que se considera necesario para que el colaborador conozca la
empresa tanto interna como externa.

El administrador menciona que los colaboradores no estan identificados en lo que respecta a
uniformes y gafetes, estos son fundamentales para interactuar con los clientes.

El administrador afirma conocer el plan estratégico de la empresa.

El control de estados financieros de la empresa se realiza a través de una contabilidad externa
a la misma.

La empresa hasta la fecha se preocupa por mantener una variedad de productos a través de un
control de existencia de los mismos para cubrir la demanda.

En relacion a los precios de los productos de la empresa éstos son accesibles para todo nivel
social y economico sin dejar a un lado la calidad de los mismos.

Ser una gran empresa numero uno en calidad y servicio para el bienestar de todos los clientes.
La propuesta que se presente a la empresa sea realista y que sirva de base para lograr cada

uno de los objetivos de la empresa.

Anélisis e interpretacion de resultados obtenidos para el diagnostico administrativo,

mercadologico y financiero en la entrevista dirigida alos colaboradores de la empresa.

a)

b)

c)

d)

Dentro de la empresa existe un buen ambiente organizacional, se basa en el respeto y la

equidad de género.

Se trabaja en equipo y apoyo mutuo entre los colaboradores.

Dentro de la empresa no existe ningun tipo de ascensos.

La demanda que la empresa tiene hoy en dia es aceptable.
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e) Los aspectos que se consideran como fortalezas estan relacionadoscon los productos

econémicos, mas los farmacéuticos.

f) Segun colaboradores no existe ninguna debilidad dentro de la empresa.

g) El aspecto que amenaza en gran manera a la empresa es la economia de las familias.

h) Las oportunidades que la empresa debe aprovechar para mantenerse dentro del mercado

podria ser el expandirse dentro del municipio.

i) La empresa debe promocionar sus productos porque hasta la fecha no se ha realizado

ninguna.

J) Los colaboradores se sienten comprometidos con el desarrollo y crecimiento de la empresa se
considera excelente, el servicio que se brinda a los clientes se hace de una mejor manera

logrando que el cliente no dude en regresar.
k) La colaboracién y lealtad hacia la empresa es fundamental, la empresa necesita hacerse notar

a través de la publicidad para que los clientes la conozcan y posicionarla como la empresa

lider en el mercado.

Anélisis e interpretacion de resultados obtenidos en la encuesta dirigida a los clientes de la

empresa.

En esta etapa del presente Informe de Préctica Empresarial Dirigida se reflejan los resultados
obtenidos de acuerdo a la respuesta recibida de los clientes.
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¢Conoce usted la empresa Farmacia Popular?

Grafica niimero 01

47%

53%
ESi ENo

Fuente: elaboracion propia.

De acuerdo a la grafica anterior el53% corresponde a las personas que si conocen la Farmacia
Popular y un 47% ha expresado lo contrario. Es importante buscar y seleccionar el medio
publicitario idoneo para que las personas visualicen la organizacion y conozcan su ubicacién para
que se identifiquen con ella, con el objetivo de lograr el posicionamiento de la misma en la mente

de los consumidores.
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¢Considera usted que la empresa Farmacia Popular tiene demanda?

Grafica nimero 02

43%

Si

57%
E No

Fuente: elaboracién propia.

Tal como se puede observar en la grafica anterior el 57% considera que la organizacion tiene
demanda, mientras que el 43% expresa lo contrario. Es conveniente hacer un analisis sobre la
forma de aprovechar la demanda existente y a la vez posicionar la empresa en la mente de los

consumidores.
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¢Qué le parece la calidad de los productos y servicios que ofrece la Farmacia Popular?

Grafica niimero 03

45% H Excelente
® Buena
u Regular

® Mala

Fuente: elaboracidn propia.

Segun la gréafica anterior el 45% de los clientes encuestados les parece excelente la calidad de los
productos y servicios, el 32% les parece buena calidad y un 23% responde que es regular. Es
necesario hacer un analisis sobre los proveedores o laboratorios farmacéuticos que distribuyen el
producto para llegar al consumidor final,para satisfacer las necesidades del cliente a través de la
venta de productos de calidad.
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¢Considera que la Farmacia Popular necesita promocionar sus productos y servicios?

Gréafica nimero 04

40%

HSi

E No

Fuente: elaboracién propia.

De acuerdo a la grafica anterior el 60% del total de clientes encuestados considera necesaria que
la empresa promocione sus productos y servicios quehasta la fecha ofrece y el 40% considera lo
contrario. Es necesario utilizar el medio publicitario adecuado para promocionar los productos y

servicios que se ofrecen al publico en general.
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¢Adquiere usted en la Farmacia Popular los medicamentos que necesita?

Grafica nimero 05

M Si

ENo

Fuente: elaboracion propia.

Se puede observar en la grafica anterior que un alto porcentaje del total de clientes, expresan que
si adquieren los productos en la empresa porque son de buena calidad, porque cuando los
necesitan ahi los encuentran y también porque son econémicos éstas son algunas expresiones
plasmadas dentro de la encuesta. El resto corresponde a los clientes que expresan lo contrario.
Por lo que seria conveniente hacer un analisis mas profundo sobre las razones por las que no los

adquieren para contrarrestar esa debilidad.
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¢Como calificaria usted la atencion que se le brinda en la Farmacia Popular?

Gréafica nUmero 06

H Excelente

40%
E Buena

i Regular
57%
® Mala

Fuente: elaboracion propia.

De acuerdo a la grafica anterior se puede observar que el 57% del total de clientes encuestados
considera que la atencién que se les brinda en Farmacia Popular es excelente, un 40% considera
que es buena y un 3% expresa que es regular. Es ventajoso hacer un analisis sobre las razones que
motivan a los clientes no estar convencidos de la atencion que se les brinda y asi poder mejorar,

el exito de la empresa son los clientes.
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De los siguientes productos ¢Cudl es el que méas adquiere?

Grafica nimero 07

13%

i Eticos
® Genéricos
u Populares

38%

 Los tres tipos anteriores

Fuente: elaboracidn propia.

Segun la grafica anterior el 38% del total de clientes manifiesta para el presente estudio, que
compran productos de tipo popular los cuales son aspirinas, sal Andrews, alkaseltzer, tabcin,
entre otros. El 26% expresa que los productos que mascompran son los genéricos entre ellos
estan trimetroprin, cefadroxilo, amoxicilina y ranitidina. EI 23% ha dicho que los éticos entre los
que se pueden mencionar esta mineravit, compleben y cataflan siendo éstos en forma de jarabes.
Por ultimo el 13% han comprado de los tres tipos. De acuerdo a esto el que mas se consume son
los geneéricos por lo que seria conveniente mantener una existencia este tipo de productos para

cubrir la demanda y necesidades de los clientes como forma de aprovechamiento del mercado.
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Aparte de productos farmacéuticos. ;Qué otros productos ha adquirido en Farmacia Popular?

Grafica nimero 08

i Productos de belleza

® Productos de consumo

u Productos de higiene familiar

® Todos los anteriores

Fuente: elaboracion propia.

En la gréafica anterior la interrogante se relaciona para saber que otros productos aparte de los
farmacéuticos compran en la Farmacia Popular y los resultados obtenidos se reflejan en que un
36% expresa que compran productos de higiene familiar, el 30% productos de consumo y el 17%
de belleza, en otros casos han comprado de todo un poco. Por lo que seria conveniente analizar
sobre la forma de como ofrecer a los clientes los productos que obtienen un bajo porcentaje,

lograr asi posicionar la empresa dentro del mercado como lider en las ventas.

27



¢Optaria por compras al crédito si la Farmacia Popular le ofreciera dicha opcién?

Grafica nimero 09

47%

53%
E No

Fuente: elaboracion propia.

De acuerdo a la gréafica anterior, la interrogante sobre la opcion de ofrecer a los clientes la
oportunidad de adquirir sus productos al crédito, el 53% del total de clientes encuestados expresé
que no optaria por comprar al crédito si la Farmacia Popular le diera la opcion, mientras que un
47% expreso que si aprovecharia la oportunidad tomando en cuenta que las enfermedades Ilegan
en momentos dificiles es decir por lo regular no se tiene un fondo econdémico destinado para
compras de medicamentos y que al llegar el pago de quincena o mensualidad cancelarian la
deuda de medicamentos. Seria conveniente analizar la forma de como ofrecer esta opcion
considerando que muchas personas no cancelan o son renuentes para cumplir con sus

compromisos, maximo cuando se trata de pagar deudas.

28



En algin momento se ha retirado de la empresa por las situaciones siguientes

Gréafica nimero 10

 Por no encontrar lo que busca

# Por mala atencién

i Ninguna de las anteriores

Fuente: elaboracién propia.

Tal como se muestra en la gréfica anterior se relaciona con la interrogante de saber si los clientes
en algun momento de visitar la empresa se han retirado. En la cual se observa que el 17% del
total de clientes expresaron que lo razon que lo ha motivado a retirarse de la empresa es que no
encuentra lo que busca y un 83% por ninguna de las dos opciones que se les presenta dentro de la
interrogante. Es necesario hacer un andlisis sobre los productos que en algin momento buscan y

no encuentran para contrarrestar esa necesidad.
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Capitulo 4

4.1. Propuesta de solucion o mejora

En el presente capitulo se presenta la propuesta de mejora a la problematica detectada a través del
diagnostico que se realizo en la empresa Farmacia Popular, la herramienta utilizada es el FODA
(fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas) es fundamental el conocimiento de la misma
y asi conocer el area en la cual se ubica el problema.Con el estudio se visualiz6 la forma
adecuada para atender la demanda existente de productos farmacéuticos que dia a dia se hace mas

necesaria.

Dentro del municipio de San Felipe, departamento de Retalhuleu existen farmacias que tienen
una variedad de productos, no ofrecen los mismos servicios que Farmacia Popular, la misma
brinda el servicio a domicilio y de las 24 horas, porque hoy por hoy se hace méas necesaria la
atencion a las personas al tomar en cuenta las emergencias que se presentan, se considera que las
enfermedades llegan en momentos inoportunos.Asi también la problematica ha sido detectada en
el area de mercadeo por la necesidad de aumentar las ventas para posicionar a la empresa dentro

del mercado, a través de una exclusividad o pedido de emergencia de medicamentos.

El uso de la Franquicia dentro de la empresa servira para aumentar las ventas a través de una
variedad de productos farmacéuticos que los clientes podran adquirir en Farmacia Popular. Se
beneficiaran en la economia, ahorraran de cierta manera los gastos de transporte entre otros para
adquirir los productos farmacéuticos en la cabecera departamental. Al adquirir la franquicia con
los proveedores se lograra también que el mismo haga la publicidad tanto del producto como de
la empresa, se obtendra con ello una exclusividad de adquirir los productos y a la vez servira

para posicionar la empresa.
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Proceso para la Adquisicion de una Franquicia.

Paso 1

Paso 2

Obtener informacién.

Estudio minucioso de

inversion: plan de negocio.

la

31

En primer lugar, conviene informarse de
todas las peculiaridades, funcionamientos,
compromisos, riesgos, oportunidades y
elementos esenciales que se incluyen en
una franquicia. Es recomendable contar,
desde el principio y durante el proceso, con
un asesor especializado que disponga de

conocimientos especificos del sector.

Consiste en llevar a cabo un amplio
analisis, tanto de donde se invertird, como
de las capacidades propias para que la
empresa funcione. Serd imprescindible
contar con informacion  minuciosa,
contactar con la empresa central o visitar
otros locales de la misma red.

Ademés, habrd que realizar, lo antes
posible, los siguientes cometidos:

. Definicion de los objetivos.

. Puesta en marcha de un estudio de
mercado, econdmico Yy financiero, para
estimar la viabilidad del negocio.

. Analisis de los recursos disponibles:
humanos, técnicos y econémicos.

. Conocer el plan de marketing del
franquiciador y estimar su impacto por
publicidad e inversiones sobre el negocio.

. Rellenar el  cuestionario de

candidatura.



Paso 3

Paso 4

Aceptacion de la franquicia.

Asesoramiento Legal.

32

Habréa que recordar que abrir una franquicia
conlleva unas peculiaridades importantes.
El franquiciado tendra que seguir unos
métodos de trabajo predeterminados o
aceptar que un porcentaje de sus beneficios
iran al franquiciador. Se cede capacidad

creativa a cambio de reducir los riesgos.

. La red debe estar legalizada e

inscrita en el registro mercantil.

. Comprobar si la marca esta
registrada.
. Verificar que cuenta con controles

de calidad y si est4 adherida a sistemas de

salud y sanidad.

. Exigir al franquiciador el dossier de
informacion precontractual que incluye sus
datos de identificacion e inscripcion, la
licencia, descripcion del sector de
actividad, experiencia y caracteristicas del
negocio.

. Contrastar la informacion facilitada
por el franquiciador con otros franquiciados

de la cadena.



Paso 5

Paso 6

Primer desembolso de

efectivo.

Entrevista ejecutiva y firma de

precontrato.

33

Al ingresar en un negocio bajo la
modalidad de franquicias, hay que
acometer el pago de dos conceptos: el
canon de entrada (mas el de publicidad) y
el royalty.

1. El primero es un pago inicial a
fondo perdido, que suele constituir, junto
con los royalties, la retribucion al
franquiciador por la cesion de la marca y
del modelo de negocio. Su importe depende
de varios factores y varia entre los

Q.60, 000.00 y Q. 250,000.00

2. El royalty equivale a un pago fijo o
variable y, en general el abono es mensual
en concepto de los servicios prestados por
la central y por el uso de la marca o ensefia

franquiciada.

Antes de llevar a cabo la firma del contrato,
ambas partes pueden acordar un primer
contacto en el que evaluarse, visitar la
central y conocer el funcionamiento del
negocio. Y si todo va bien, se firma un
preacuerdo de franquicia, esto es, un
contrato mediante en que el franquiciador
otorga al franquiciado la reserva de una
zona hasta que se encuentre el local

adecuado.



Paso 7

Paso 8

Busqueda del local

Firma del contrato
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La central del franquiciador suele aconsejar
al franquiciado el tipo de establecimiento y
la ubicacion mas adecuada para la gestion
de la actividad.

Una vez adquirido el local habra que
adecuarlo y decorarlo, pues ha de tener la
misma imagen corporativa que el resto de

establecimientos de la cadena.

El acuerdo debe incluir: la cesion de la
marca al franquiciado, la transmision del
know-how (saber hacer) y la prestacion de
asistencia continuada al franquiciado

durante toda la vigencia del contrato.

En el momento de formalizar el
documento, el franquiciado tendra que
abonar el canon de entrada, que variara en
funciébn de la marca, y recibira los

manuales de franquicia.

El franquiciador tiene la obligacion de
facilitar la informacion precontractual por
escrito y con una antelacion minima de 20
dias a la firma de cualquier tipo de contrato
0 precontrato, y antes de la entrega de un

depdsito.



Una vez llegado a este punto, el
franquiciador deberd acudir a la central
para iniciar su proceso de aprendizaje en la
gestion del negocio y asistir a los cursos de
formacion.
Paso 9 Entrenamiento y apertura

Los ultimos pasos antes de la apertura seran
los relativos a la propia gestion de la
empresa, como contratar personal, realizar
los pedidos iniciales de mercancias,
terminar de adecuar el establecimiento o
publicitar la apertura del negocio. Con todo
resuelto, se podra proceder al inicio de la

actividad.

Dentro de los principales oferentes de franquicias en el ramo se tiene:

Farmaciasel ahorro Q. 1.,200,000.00
Farmacias Dr. Simi Q. 568.400.00
TOTAL Q.1,768.400.00

Por lo anterior, es necesario que el empresario determine la disponibilidad de los recursos
financieros con que cuenta para la eleccion de la franquicia con la cual desea trabajar.Asi también
se propone a la empresa Farmacia Popular la mejora del logotipo, se considera ser parte
fundamental para la promocion y publicidad de la organizacion incluir un slogan que es de suma

importancia para el posicionamiento de la compafiia en la mente del consumidor.
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Viabilidad del proyecto
Viabilidad del recurso humano.

El proyecto de que se caracteriza por ser del uso de franquicias para el posicionamiento de la
empresa Farmacia Popular no requiere la contratacion de personal porque es suficiente con los
colaboradores existentes, para la organizacion es viable, se evita gastos de sueldos y prestaciones

laborales.

Viabilidad financiera.

El administrador de Farmacia Popular expresa que la empresa se encuentra en la busqueda de
posicionamiento de la misma dentro del mercado por lo que el presupuesto para la
implementacion de la propuesta se encuentra dentro del rango y estan dispuestos a hacer los
gastos

Viabilidad administrativa.

Dentro de las politicas y reglamentos de la empresa Farmacia Popular no existe prohibicion al
implementar esta propuesta, se tiene claro que es significativo para la misma, dicha propuesta

servira para el posicionamiento dentro del mercado.
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Conclusiones

Es importante para la empresa Farmacia Popular informar a las personas acerca de la existencia
en el mercado de la venta de productos farmacéuticos a precios accesibles, para lograrlo se

requiere de medios publicitarios, promociones de productos o con el volanteo.

Es indispensable brindar un buen servicio a los clientes, mediante productos que satisfagan las
necesidades, de manera eficiente y eficaz, y lograr comprender que el éxito de la empresa son los

clientes.

La utilizacion de la franquicia es una forma de hacer negocio porque existe un ahorro en gastos
publicitarios, el franquiciador se encarga de hacer las campafias publicitarias que incluyen la

promocion de productos y servicios que se ofrecen en la empresa.

La franquicia presenta mayores ventajas que desventajas para el franquiciado, dependiendo de los
objetivos empresariales que desee alcanzar, en general la gran ventaja que tiene el franquiciado es
la de obtener beneficios de las grandes empresas bien organizadas, sin perder su condicion de ser
pequerio, siendo incluso su propio jefe, y como inconvenientes se encuentran no se propietario
del nombre y marca comercial que trabaja, estar relacionado con la suerte del franquiciador y

depender en su totalidad de la gestion que ésta realice.
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Boleta de entrevista dirigida al administrador de la empresa

Para el diagnostico deFarmacia Popular.

Estimado (a) empresario (a):

Me dirijo a usted para manifestarle que estoy en el proceso de elaboracién del trabajo de campo
de la Practica Empresarial Dirigida PED. Razdn por la cual solicito su colaboracion en virtud de
contestar las siguientes preguntas. La informacién que usted sirva proporcionar sera tratada de

forma confidencial es para fines educativos.

Datos de la empresa:

Nombre:

Eslogan:

Direccién:

Area administrativa y organizacional:

1. ¢Cuantos colaboradores tiene la empresa?

2. ¢Cuenta con manual de puestos y funciones?



3. ¢Enlaactualidad cuenta con manual de induccién al puesto de trabajo?

4. ¢Los colaboradores se encuentran identificados con respecto a uniforme y gafetes?

5. ¢Cuales son los aspectos donde cree que la empresa supera sus principales competidores?

6. ¢Cuales son los aspectos donde usted cree que sus competidores lo superan?

7. ¢Cudles son las mayores amenazas que enfrenta en el entorno?

8. ¢Cuales son las mejores oportunidades que tiene para poder desarrollar la empresa?

9. ¢Conoce usted el plan estratégico de la empresa?

Area financiera.

10. ¢Cuenta con algiin método para el control de los ingresos y egresos de la empresa. Si su

respuesta es positiva indique la forma?

11. ¢ A cuanto ascienden sus ingresos hasta la fecha?



Area mercadoldgica.

12. ;Cuenta con variedad de productos?

13. ¢Qué puede expresar acerca de los precios de los productos que ofrece al publico?

14. Ha tenido alguna promocidn en cuanto a productos. Si asi fuera ¢cuales son?

15. ;Cudl es la razdn de ser de la empresa?

16. ¢ Alguna aportacion adicional que desee proporcionar?

Gracias por la informacion brindada
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Boleta de entrevista dirigida a colaboradores de la empresa

Para el diagnostico de Farmacia Popular.
Estimado (a) colaborador (a).
Me dirijo a usted para manifestarle que me encuentro elaborando el trabajo de campo de la
Practica Empresarial Dirigida PED. Razon por la cual solicito su colaboracion en virtud de
contestar las siguientes preguntas. La informacion que usted sirva proporcionar serd tratada de

forma confidencial siendo estos para fines educativos.

1. ¢Considera usted que hay un buen ambiente organizacional dentro de la Farmacia Popular?

2. ¢Considera que dentro de la empresa se trabaja en equipo?

3. ¢Existe alguna oportunidad de ascender de puesto de trabajo dentro de la empresa?

4. ;Qué opina acerca de la demanda que tiene hoy en dia la Farmacia Popular?



5. ¢Cudles son los aspectos donde cree que la empresa supera sus principales competidores?

6. ¢Cuales son los aspectos que considera que los competidores superan a la empresa?

7. ¢Cuales son las mayores amenazas que enfrenta en el entorno?

8. ¢Cuales aspectos considera como oportunidades que tiene la empresa para desarrollarse?

9. ¢Como colaborador considera que la empresa necesita promocionar sus productos?

10. ¢Qué opina sobre la empresa a la que usted como colaborador representa?



11. ;Considera estar comprometido (a) en el crecimiento y desarrollo de la empresa?

12. ¢ Alguna aportacion que pueda brindar?

Gracias por la informacion brindada
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Boleta de encuesta dirigida a clientes

Para el Diagnostico de Farmacia Popular

Estimado (a) sefior (a) joven, sefiorita.

Me dirijo a usted para manifestarle que me encuentro elaborando el trabajo de campo de la
Practica Empresarial Dirigida PED. Razon por la cual solicito su colaboracion en virtud de
contestar las siguientes preguntas marcando con una X en los cuadros en blanco segun
corresponda. La informacion que usted sirva proporcionar serad tratada de forma confidencial

siendo estos para fines educativos.

1. ¢Conoce usted la empresa Farmacia Popular?

a) Si [ ]
) No [ ]
2. ¢Considera usted que la empresa Farmacia Popular tiene demanda?
a) Si [ ]
b) No |:|



3. ¢Qué le parece la calidad de los productos y servicios que ofrece la Farmacia Popular?

a) Excelente [ ]
b) Buena |:|
¢) Regular [ ]
d) Mala ]

4. ¢Considera que la Farmacia Popular necesita promocionar sus productos y servicios?

a) Si |:|
b) No ]

5. ¢Adquiere usted en la Farmacia Popular los medicamentos que necesita?

a) Si |:|
b) No |:| porgue

6. ¢Como calificaria usted la atencion que se le brinda en la Farmacia Popular?

a) Excelente |:|
b) Buena |:|
c) Regular |:|
d) Mala [ ]



7. De los siguientes productos;Cudl es el que méas adquiere?

a) Eticos (mineravit, compleben, cataflan jarabes)

b) Genéricos (trimetroprin, cefadroxilo, amoxicilina, ranitidina)

c) Populares (aspirina, sal Andrews, alkaseltzer, tabcin)

HRERiEnE

d) Los tres tipos anteriores

8. Aparte de productos farmacéuticos ;Qué otros productos a adquirido en Farmacia Popular?

a) Productos de belleza (cosméticos, cremas corporales)

b) Productos de consumo (dulces, chocolates)

c) Productos de higiene familiar (pastas y cepillos dentales, listerine)

HnEnian

d) Todos los anteriores

9. ¢Optaria por compras al credito si la Farmacia Popular le ofreciera dicha opcion?
a) Si [ ]
b) No |:|



10. En algin momento se ha retirado de la empresa por alguna de las situaciones siguientes:

a) Por no encontrar lo que busca.

Nl

b) Por mala atencién

]

¢) Ninguna de las anteriores

Gracias por la informacion brindada



Tabulacion de datos recolectados en la encuesta dirigida a clientes.

Dentro del presente informe se encuentran las graficas de los resultados obtenidos.

Cuadro NUmero 03

1. ¢Conoce usted la empresa Farmacia Popular?

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 65 53%
No 59 47%

Total 124 100%

Fuente: elaboracion propia.

¢Considera usted que la empresa Farmacia Popular tiene demanda?

Cuadro NUumero 04

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 70 57%
No 54 43%

Total 124 100%

Fuente: elaboracidn propia.




Cuadro NUumero 05

3. ¢Qué le parece la calidad de los productos y servicios que ofrece la Farmacia Popular?

Variable Frecuencia Porcentaje
Excelente 55 45%
Buena 39 32%
Regular 30 23%
Mala 0 0%

Total 124 100%

Fuente: elaboracion propia.

Cuadro Numero 06

4. ¢Considera que la Farmacia Popular necesita promocionar sus productos y servicios?

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 75 60%
No 49 40%

Total 124 100%

Fuente: elaboracion propia.




6.

5.

Cuadro NUmero 07

¢Adquiere usted en la Farmacia Popular los medicamentos que necesita?

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 82 66%
No 42 34%

Total 124 100%

Fuente: elaboracion propia.

Cuadro Numero 08

¢Como calificaria usted la atencidn que se le brinda en la Farmacia Popular?

Variable Frecuencia Porcentaje
Excelente 70 57%
Buena 50 40%
Regular 4 3%
Mala 0 0%

Total 124 100%

Fuente: elaboracion propia.




Cuadro NUumero 09

7. De los siguientes productos ¢Cual es el que mas adquiere?

Variable Frecuencia Porcentaje
Eticos 28 23%
Genéricos 32 26%
Populares 48 38%
Los tres tipos anteriores 16 13%
Total 124 100%

Fuente: elaboracion propia.

Cuadro Numero 10

8. ¢Aparte de productos farmacéuticos que otros productos a adquirido en Farmacia Popular?

Variable Frecuencia Porcentaje
Productos de belleza 20 17%
Productos de consumo 38 30%
Productos de higiene familiar 46 36%
Todos los anteriores 20 17%
Total 124 100%

Fuente: elaboracion propia.



9.

Cuadro NUmero 11

¢Optaria por compras al crédito si la Farmacia Popular ofreciera dicha opcion?

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 58 47%
No 66 53%

Total 124 100%

Fuente: elaboracidn propia.

Cuadro NUmero 12

10. En algun momento se ha retirado de la empresa por alguna de las situaciones siguientes:

Variable Frecuencia Porcentaje
Por no encontrar lo que busca 20 17%
Por mala atencion 0 0%
Ninguna de las anteriores 104 83%
Total 124 100%

Fuente: elaboracidn propia.




DISENO DEL LOGOTIPO Y SLOGAN




Diagnostico de la empresa
Anélisis FODA

Fortalezas

Ubicacion: la empresa Farmacia Popular se encuentra ubicada en uno de los puntos
estratégicos del municipio de San Felipe, departamento de Retalhuleu, frente al
mercado municipal, es accesible para todos los clientes por la afluencia de las

personas.

Personal capacitado para atencion del cliente: los colaboradores de la empresa
Farmacia Popular son personas capacitadas en brindar un buen servicio a los clientes

que visitan la empresa para adquirir sus productos farmacéuticos.

Mobiliario y equipo id6neo: este aspecto es uno de los esenciales dentro de la
empresa por lo tanto la misma cuenta con el mobiliario y equipo en donde se coloca

los productos farmacéuticos para que se encuentren a la vista de los clientes.

Diversidad de servicios a ofrecer: la empresa Farmacia Popular aparte de ofrecer un
excelente servicio a los clientes, también cuenta con una variedad de productos

farmacéuticos tanto éticos, genéricos como populares.

Asesoria sobre los productos farmacéuticos: los colaboradores de la empresa
Farmacia Popular brindan un excelente servicio, tienen la capacidad de asesorar a los
clientes en relacion a la recomendacion de los productos que pueden adquirir para

ciertas enfermedades comunes, asi también, la dosis que puede ingerir cierta persona.

Debilidades

Estrategias de mercadeo no definidas: la empresa Farmacia Popular no cuenta con

estrategias mercadoldgicas para una mejor atraccion del cliente.

Inexperiencia en estrategias de precios: la empresa Farmacia Popular desconoce la
forma de aplicar estrategias relacionadas a los precios de los productos que ofrece a

los clientes.




No se cuenta con exclusividad en algunos productos farmacéuticos: Farmacia Popular

no cuenta con una exclusividad de productos.

Oportunidades

Introduccién de nuevos productos: la empresa Farmacia Popular siempre esta a la
vanguardia con los productos que dia a dia salen al mercado siendo una oportunidad

para la empresa de contar con estos productos nuevos y satisfacer a los clientes.

Alianzas estrategias con clinicas médicas y centros de salud: la empresa Farmacia
Popular tiene contacto con estas instituciones para poder facilitar la adquisicion de

productos farmacéuticos a los pacientes.

Oferta de los productos: la empresa Farmacia Popular podria darse a conocer con

ciertas ofertas de productos farmacéuticos con el fin de atraer a los clientes.

Amenazas

Alza en los impuestos: esta seria una amenaza para la empresa ya que afectaria sus

€gresos.

Exigencia sanitaria: en caso de no contar con toda documentacion relacionada a la
salud ocasionaria problemas para la empresa si los colaboradores y la misma no

cuenten con las autorizaciones respectivas.

Competencia: la empresa Farmacia Popular de cierta manera toma como amenaza la
competencia, si ésta no cuenta con algin producto en su momento se ve afectada por

no satisfacer la necesidad del cliente.

Medicina alternativa: esta es una amenaza para la empresa debido a que muchas
personas venden productos naturales en las calles y avenidas del municipio de San

Felipe, que en algunas ocasiones son efectivas para las enfermedades.

Contrabando: en nuestro medio existen vendedores ambulantes de medicina de

contrabando que dicen ser de ciertos laboratorios pero es medicina falsa y la ofrecen a




menor precio.

Delincuencia: hoy en dia la delincuencia se ha apoderado de los negocios y la cual la

empresa se ve afectada sobre todo a los clientes que nos visitan.

Asaltos: aunque la empresa cuenta con una persona encargada de velar por la
seguridad tanto de clientes como colaboradores y empresa en general no descarta la

posibilidad de estar expuesta a este tipo de asaltos.

Extorsiones: en nuestro medio las extorsiones es un problema latente, por ello, se

puede ver afectada tanto la empresa como el propietario de la misma.




