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“La competitividad y el desempeiio comercial de los negocios Farma Vital, canton La

Libertad provincia de Santa Elena, afio 2023”
AUTOR:
Mateo Villao César Fabricio
TUTOR:

Econ. Félix Tigrero Gonzéalez MSc.

Resumen

Durante el afio 2023, los negocios de Farma Vital en el canton La Libertad, provincia de
Santa Elene, se destacaron por su competitividad y desempefio comercial. Farma Vital logro
posicionarse como lider en el sector farmacéutico de la zona, ofreciendo una amplia variedad de
productos y servicios de calidad, fue su enfoque en la atencion al cliente capacitado y amable
brindo un servicio excepcional, generando confianza y fidelidad entre los clientes. Ademas, la
implementacién de tecnologia avanzando permitié agilizar los procesos de venta y entrega,
satisfaciendo las necesidades de los clientes de manera eficiente, su amplio conocimiento del
mercado. Pero de inversion en tecnologia Perdida de participacion en el mercado, deficiente
gestion del talento lo que les permitié anticiparse a las necesidades de los clientes y ofrecer
productos innovadores. Ademas, establecieron alianzas estratégicas con proveedores confiables,
asegurando un suministro constante y variado, se destacd por su compromiso con la
responsabilidad social empresarial. Evaluar la competitividad en funcion administrativa el
desempefio comercial de los negocios “Farma Vital” en el canton La Libertad, provincia de Santa
Elena. La imagen positiva de la empresa y generd una mayor atraccion hacia sus productos y
servicios, Farma Vital experiment6 un crecimiento significativo en sus ventas durante el afio
2023. La implementacion de estrategias de marketing efectivas, como promociones especiales y
campafas publicitarias, a nuevos clientes y aumento la lealtad de los existentes. Ademas, la
expansion de sus puntos de venta en diferentes areas del canton La Libertad permitio alcanzar a
un mayor numero de consumidores.

Palabras claves: Competitividad, desempefio comercial, estrategias de marketing, venta
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“The competitiveness and commercial performance of Farma Vital businesses, La

Libertad canton, Santa Elena province, 2023”
AUTHOR:
Mateo Villao César Fabricio
TUTOR:

Econ. Félix Tigrero Gonzalez MSc

Abstract

During the year 2023, Farma Vitals’ businesses in the canton of La Libertad, province of
Santa Elene, stood out for their competitiveness and commercial performance. Farma Vital
managed to position itself as a leader in the pharmaceutical sector in the area, offering a
wide variety of quality products and services. Its focus on trained and friendly customer
service provided exceptional service, generating trust and loyalty among customers. In
addition, the implementation of advancing technology made it possible to streamline the
sales and delivery processes, meeting customer needs efficiently, with extensive knowledge
of the market. The company conducted an exhaustive analysis of demand and trends in the
pharmaceutical sector, which allowed them to anticipate customer needs and offer
innovative products. In addition, they established strategic alliances with dependable
suppliers, ensuring a constant and varied supply, standing out for their commitment to
corporate social responsibility. They actively participated in community programs and
beneficial events, contributing to the well-being of the local community. This emotional
connection with customers strengthened the company’s positive image and generated greater
attraction to its products and services, Farma Vital experienced significant growth in its sales
during 2023. The implementation of effective marketing strategies, such as special
promotions and advertising campaigns, attracted new customers and increased the loyalty of
existing ones. In addition, the expansion of its points of sale in different areas of the La
Libertad canton allowed it to reach a greater number of consumers.

Keywords: Competitiveness, commercial performance, marketing strategies, sale
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Introduccion:

En el mundo empresarial actual, la competitividad y el desempefio comercial son
aspectos fundamentales para el éxito y la supervivencia de cualquier negocio. En particular
el sector farmacéutico, donde la demanda de productos y servicios relacionados con la salud
es cada vez mayor, la competitividad se convierte en un factor determinante para sobresalir
en un mercado altamente exigente es necesario que se consideren muchos factores que
inciden favorablemente en el crecimiento de la competitividad y desarrollo. En esta

investigacion se explorard como influye en la posicidn de las empresas a nivel mundial.

El sector farmacéutico, la competitividad y el desempefio comercial son esenciales
debido a la creciente demanda de productos y servicios relacionados con la salud. En este
mercado altamente exigente, las empresas deben considerar varios factores para destacar y
lograr un crecimiento sostenible varios factores para destacar y lograr un crecimiento
sostenible, algunos de estos factores para destacar incluyen la calidad y eficiencia de los
productos, la inversion en investigacion y desarrollo, la capacidad de adaptarse a los avances
tecnoldgicos, la gestion eficiente de la cadena de suministro y la satisfaccion del cliente.
Aquellas empresas que logren mantener altos estandares en estos aspectos tendran mayores

posibilidades de sobresalir y prosperar en el sector farmacéutico global.

Las empresas son competitivas cuando logran ampliar su participacion en el mercado
internacional de determinados productos, ademas de las condiciones de un producto, la
competitividad a través del desempefio comprende los factores que estimulan o desalientan
las exportaciones de productos y paises especificos, las politicas cambiaria y comercial, la
eficiencia de los canales de comercializacion de los sistemas de financiamiento, los acuerdos

internacionales y las estrategias de las empresas. (2019)

La competitividad de las empresas en el mercado internacional se basa en su capacidad
para expandir su participacion en ese mercado. Ademas de las caracteristicas del producto,
la competitividad también esta influenciada por factores como las politicas y comerciales,
la eficiencia de los canales de comercializacion, los sistemas de financiamiento, los acuerdos
internacionales, y las estrategias empresariales. Estos elementos pueden estimular o
desalentar las exportaciones y determinar la posicion competitiva de una empresa o pais en

el mercado global. Para lograr una ventaja competitiva sostenible, las empresas deben
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evaluar y mejorar constantemente estos factores, adaptandose a las dindmicas del mercado

internacional y buscando oportunidades para maximizar su desempefio comercial.

La competitividad y el desempefio comercial son elementos para el éxito y la
supervivencia de cualquier negocio en cualquier pais, en particular en el sector farmacéutico
desempefio en un papel vital en la salud y el bienestar de la poblacion, la competitividad se
vuelve fundamental para destacarse en un mercado cada vez mas exigente a su vez es
considerado uno de los atractivos a nivel mundial, debido a que estos poseen un mejor
desempefio econdmico, precios crecientes y mayor cobertura de los sectores publicos en

comparacion con otros.

En el sector farmacéutico, la competitividad y el desempefio comercial son cruciales
para el éxito y la supervivencia de los negocios. Dado el papel vital que desempefian en la
salud y el bienestar de la poblacidn, es fundamental destacarse en un mercado cada vez mas
exigente. Es considerado atractivo a nivel mundial debido a su mejor desempefio econémico,
precios, crecientes y mayor cobertura de los sectores publicos en comparacion con otros para
sobre salir en este sector, las empresas deben enfocarse en mejorar su competitividad y lograr

un alto desempefio comercial.

Las farmacias son establecimientos autorizados para la dispensacion y expendio de
medicamentos de uso y consumo humano, especialmente farmacéuticos, productos naturales
procesados de uso medicinal, productos biolégicos insumos y dispositivos médicos,
cosméticos, productos dentales, asi como para la preparacién y venta de férmulas oficinales
y magistrales. Deben cumplir con buenas practicas de farmacia. Requieren para su
funcionamiento la direccion técnica y responsabilidad de un profesional quimico

farmacéutico o bioquimico farmacéutico en el lugar de (2020)

El contexto del pais también jugara un papel crucial en la competitividad y el
desempefio comercial de Farma Vital, el entorno economico y regulatorio en el que se
desenvuelve la empresa puede haber presentado desafios y oportunidades especificas que
influyeron en su desempefio, estos factores resulta relevante, ya que la competitividad y el
desempefio comercial ya que solo la rentabilidad y sostenibilidad del negocio, sino que
también contribuyen al desarrollo econdémico de la region al generar empleo y contribuir a

la provincia de servicios de salud a la comunidad.



17

En el entorno econdémico y regulatorio puede presentar desafios y oportunidades que
afectan directamente a la empresa. Estos factores son relevantes no solo para la rentabilidad
y sostenibilidad del negocio, sino también para el desarrollo econdmico de la region,

generando empleo y contribuyendo a los servicios de salud de la comunidad.

En este sentido, el presente estudio se centra en analizar la importancia de la
competitividad y el desempefio comercial de los negocios “Farma vital” en el canton La
Libertad, provincia de Santa Elena, Farma Vital es una cadena de farmacias reconocida en
la regidn, que se ha destacado por ofrecer productos de calidad y servicios especializados a

sus clientes.

En esta investigacion se evaluard como la competitividad y desempefio comercial han
influido en el éxito crecimiento, asi como destacar las estrategias y acciones implementadas
por la empresa para mantenerse competitiva en el mercado farmaceéutico local, es un factor
importante identificar los problemas que afectan la competitividad laboral en una empresa,

investigar los factores que intervienen en la competitividad laboral.

Con el proposito de detectar problemas que afectan a los trabajadores para asi
encontrar la solucién a dichos problemas y también para mejorar la competitividad tanto de
los empleados como de la empresa, examinaran diversos aspectos relacionados con la
competitividad y el desempefio comercial de Farma Vital, tales como calidad de los
productos y servicios ofrecidos, la eficiencia operativa, la atencion al cliente la gestion de

talento humano, las estrategias de capacidad y de ventas entre otros.

Se analizara la importancia de la competitividad y el desempefio comercial de los
negocios “Farma Vital” en el canton La Libertad, provincia de Santa Elena, durante el afio
2023, incluso es una reconocida cadena de farmacias que ha establecido su presencia en la
regién , ofreciendo productos y servicios de la calidad a sus clientes, esta puede ser una
ventaja para la salud ha sido desde siempre el motivo por el cual el hombre ha tenido
creciente interes, en la busqueda de las mejores condiciones de vida sin embargo estas
industrias y las farmacias especificamente deben esta regidas por una serie de normativas

que regulan sus funcionamiento, en areas de que pensar interés maximo.

En el sector farmacéutico es esencial para la comunidad del canton La Libertad, ya

que brinda servicios de salud y bienestar a los residentes, La competitividad de los negocios
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como, Cruz azul, Sana Sana y Santa Martha, son las mas en una amplia competencia en la
peninsula, pero “Farma Vital” tiene un gran compromiso sostenibilidad y el medio ambiente,

por lo que trabaja para minimizar en todas las etapas de su actividad empresarial.

En los negocios juegan un papel fundamental en el desarrollo econémico y social de
una comunidad en el cantén La Libertad, provincia de Santa Elena, durante el afio 2023
“Farma Vital” ha sido un actor destacado en el sector farmacéutico, ofreciendo productos y
servicios de calidad a los habitantes de la region que se encuentran lo que es identificar,
disefar, obtener, analizar, controlar y producir farmacos y medicamentos, asi como otros
productos y materias primas de interés sanitario de uso humano, dispone de productos

mejores que lo de la competencia producir productos a menor precio . (2011)

La competitividad de Farma Vital no solo aplica ofrecer una amplia gama de productos
y servicios, sino también adaptarse a las necesidades de la poblacion y proporcionar atencién
personalizada a la calidad de vida de las personas a través de innovacion en la investigacion
y desarrollo de nuevos productos, asi como en la mejora continua de los ya existentes y su
desempefio comercial tuvieron direccién en la satisfaccion de los clientes y en la econémica
local, la empresa pudo generar empleo, apoyar a proveedores locales y contribuir a la

dinamizacion del sector empresarial de la region.

En este Proyecto de Titulacion se examina diversos aspectos que han contribuido a la
competitividad y el desempefio comercial de Farma Vital, como la calidad de los productos,
la eficiencia operativa, la atencion al cliente, la gestion del talento humano y las estrategias
de ventas especificas implementadas, esta es la gran importante porque a través de ella se
conecta a los laboratorios y deméas empresas productoras con el mercado, de forma que estos
pueden identificar y adaptarse a sus necesidades, se considera el contexto local e
institucional en el que opera la empresa, incluyendo factores como la competencia en el
mercado farmacéutico local, las politicas gubernamentales y los recursos disponibles en la

comunidad de La Libertad.

Abordando el planteamiento del problema, es necesario resaltar que en los ultimos
tiempos el mercado ha evolucionado y crecido considerablemente, debido en el estudio de

la competitividad y el desempefio comercial de 10s negocios “Farma Vital” en el cantdn La
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Libertad, provincia de Santa Elena, en un entorno empresarial altamente competitivo y en

constante cambio.

Es fundamental que las empresas comprendan y mejoren su competitividad y
desempefio comercial para mantenerse relevantes y lograr el éxito, en el caso especifico de
“Farma Vital” este problema plantea la necesidad de evaluar la posicion competitiva del
mercado local de la salud y el bienestar. Determinar como la empresa se ha desempefiado en

términos de ventas, participacion de mercado, satisfaccion del cliente y rentabilidad.

Entre otros indicadores relevantes acercdndose este estudio al contexto de
investigacion se tiene que en la peninsula y la inversion en el sector de las farmacias no pasa
por desapercibido, es decir a pesar de ser un pais en vias de un desarrollo han generado un
gran interés por los sectores, que se requiere identificar varias estrategias especificas que
pueden implementarse para mejorar la competitividad y el desempefio comercial de la
empresa, considerando factores como la calidad de los productos y servicios en la gestién

de inventarios las estrategias de la competitividad y promociones.

Asi como la posible colaboracion con proveedores y otras empresas del sector,
mediante las observaciones y resolucion de este problema pueden afirmarse que en el
mercado cambiante ha incentivado la versatilidad, se pretende proporcionar
recomendaciones y acciones concretas que le permitan fortalecer su posicion en el mercado
y mejorar su desempefio comercial y servicio para el desarrollo de la salud y una buena
calidad de vida en el canton La Libertad, bajo las inversiones extranjeras, limitando el

crecimiento econdémico y la competitividad del sector Farmacéutico. (2009)

La informacion especifica sobre su relacion con la inversion extranjera en la provincia
de Santa Elena, sin embargo, se ha considerado uno de los mas atractivos para las inversiones
extranjeros en los Gltimos afios, por lo tanto, es posible que haya en el sector del cantén
Santa Elena, politicas gubernamentales ineficiente, las politicas pueden afectar
negativamente la competitividad y el desempefio comercial de los negocios farmacéuticos

en la provincia,

Otra forma que las politicas gubernamentales pueden afectar a las empresas
Farmacéuticas es a través de la propiedad intelectual, si el gobierno no protege

adecuadamente la propiedad intelectual de las empresa farmaceuticas, esto puede fomentar
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la pirateria y la competencia desleal, lo que puede afectar negativamente la rentabilidad de
estas empresas, ademas si el gobierno no proporciona incentivos adecuados para las
siguientes investigaciones al desarrollo de nuevos medicamentos, esto puede disminuir la

innovacion en el sector farmacéutico.

Los negocios farmacéuticos para transportar sus productos a nivel nacional e
internacional, incluso la inexactitud puede ser un gran obstaculo para las empresas
farmacéuticas, si las carreteras y los puertos estan en mal estado, esto puede dificultar el
transporte de los productos a nivel nacional e internacional, lo que puede generar retrasos y
aumentar los costos de logistica.

Es importante que Farma vital mantenga una estrategia sélida y diferenciada para
descartar en el mercado y hacer frente a la competencia desleal, en el cual se puede ofrecer
productos exclusivos o servicios a adicionales que la competencia no tenga, asi mismo poder
mejorar la experiencia del cliente en la tienda, ofreciendo un excelente servicio al cliente y
brindando informaciéon dtil sobre los productos, realizar promociones especiales o
descuentos para atraer a mas clientes realizar promociones especiales o descuentos para

atraer a mas clientes

Realizar promociones especiales o descuentos para atraer a mas clientes, mantener una
presencia activa en las redes sociales y en linea, y que cada vez mas personas buscan
informacion sobre productos y servicios en linea, establecer alianzas con otros negocios
locales para aumentar la visibilidad, Incluso poder dar capacitaciones al personal para que
asi pueda afectar negativamente la calidad del servicio y los productos ofreciéndose por

Farma Vital,

Se comprende que la capacitacion del personal es un factor importante para mejorar la
calidad del servicio y los productos ofrecidos por Farma Vital, si la capacitacion no se lleva
a cabo de manera adecuada podria afectar la competitividad de la empresa, incluso podemos
identificar las necesidades especificas del personal utilice una variedad de métodos de
capacitacion para garantizar la efectividad de la capacitacién, involucre a los gerentes y
supervisores en el proceso de capacitacion para garantizar que se estén abordan las

necesidades especificas del departamento o area en la que trabajan sus empleados.
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Las limitaciones en la cadena de suministro, como retrasos en la entrega o falta de
stock, pueden afectar negativamente la competitividad y el desempefio comercial de Farma
Vital, si la empresa puede cumplir con los plazos de entrega o0 no tiene inversiones para
satisfacer la demanda del mercado, esto podria llevar una disminucion en las ventas y a una

pérdida de clientes.

Por lo tanto, es importante que Farma Vital tenga un sistema eficiente de gestion de la
cadena de suministro para minimizar estos riesgos al garantizar una operacion fluida y
rentabilidad, mantener una estrecha colaboracion con proveedores, optimizando el
inventario y ser flexible, si las empresas no ofrecen una amplia gama de productos, para

satisfacer las necesidades de los clientes potenciales ante competidores,

Para competir eficazmente, esencial que Farma Vital amplié su catadlogo de productos
y asegurarse de ofrecer una variedad adecuada para satisfacer las necesidades y preferencias
de los clientes, esto implica realizar un andlisis de mercado para identificar las demandas
existencias emergentes, asi como establecer alianzas estratégicas con proveedores para

garantizar el acceso a una amplia gama de productos.

Al diversificar sus productos, puede fortalecer su posicion competitiva al atraer a mas
clientes y amentar su cuota de mercado en el cantdn La Libertad, ya sea en su mayoria de
locales, la dudosa equivalente liberamente ciertas consecuencias o efectos como, al no contar
con una capacidad competitiva y el uso de varias herramientas digitales, existe con un grado

de pasividad y conformismo.

A partir del caso de estudio presentado, la situacion conduce sistematizacion del

problema, la cual se plantea a continuacién, a través de las siguientes preguntas:

1. ¢Cuél fue el diagnostico de la competitividad de los negocios “Farma Vital” en el
mercado farmaceéutico local durante el afio 2023?

2. (Cual es el desempefio comercial de los negocios “Farma Vital” en términos de

crecimientos durante el afio 2023?

3. ¢Cuales fueron las estrategias implementadas por los negocios “Farma Vital” para

mejorar su competitividad y su desemperio comercial durante el afio 2023?

Mientras que, como formulacion del problema, se expondra la siguiente:
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¢Como afecta la competitividad en el desempefio comercial del mercado de los

negocios “Farma Vital” del canton La Libertad, provincia de Santa Elena?

El objetivo general. Evaluar la competitividad en funcién administradora el
desempefio comercial de los negocios “Farma Vital” en el canton La Libertad, provincia de

Santa Elena.

De esta manera, para lograr efectivamente el cumplimiento del objetivo propuesto

anteriormente, ha determinado las siguientes tareas como objetivo especifico:

1. Diagnosticar el sistema actual de los negocios “Farma Vital” en el mercado
Farmacéutico local durante el afio 2023.

2. Analizar el desempefio comercial de los negocios “Farma Vital” en términos de
crecimiento durante el afio 2023.

3. Plantear estrategias implementadas por los negocios “Farma Vital” su

competitividad y desempefio comercial.

La presente investigacion tiene como justificacion teorica, de la competitividad el
desempefio comercial de Farma Vital se basa de varios factores, la competitividad se refiere
a la capacidad de una empresa para destacar en el mercado y superar a sus competidores, en
el caso de Farma vital, su competitividad puede estar respaldada por aspectos como la
calidad de sus productos, su eficiencia operativa, su capacidad de innovacion y su enfoque

en satisfacer las necesidades del cliente.

La Industria Farmacéutica es un sector clave para el desarrollo econémico y social de
cualquier pais, ya que produce medicamentos y otros productos que mejoran la salud y
calidad de vida de las personas. La pandemia actual ha puesto un relieve la importancia
critica de la industria para el bienestar de la sociedad. Por lo tanto, es fundamental que las
empresas mantengan una alta competitividad y desempefio comercial para poder seguir
innovando y brindando, solucionando efectivamente a los retos de salud que enfrenta la

sociedad.

En cuanto al desempefio comercial este se relaciona con los resultados
financieros y comerciales que logra la empresa, para el buen desempefio comercial se puede
considerar aspectos como su estrategias de ventas su gestion de eficiencia de la cadena de
suministro, su capacidad para adaptarse a las demandas del mercado y su sélida reputacion
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en el sector farmacéutico, a implementacion de estrategias de innovacion y mejora continua
en los procesos de produccion y distribucion de medicamentos, junto con un programa de
capacitacion para el personal de atencion al cliente son fundamentales para fortalecer la
competitividad y desempefio comercial de las empresas farmacéuticas, estas estrategias
permitiran consolidar su posicién en el mercado local y aumentar su participacion en el

mercado global, lo que puede producir en la economia y bienestar social del pais.

Con aquello, se presenta la justificacion préactica, en términos de competitividad y
desempefio comercial de los negocios de Farma Vital se basa en aspectos como la calidad
de los productos, los precios competitivos la eficiencia operativa y la satisfaccion del cliente
Basandonos a las investigaciones en el ambito de la industria Farmacéutica tiene una
realidad actual y futura de la sociedad, la produccion y distribucion de medicamentos es un
proceso complejo que requiere de innovacion constante, por lo tanto es fundamental llevar
a cabo investigaciones que permitan identificar nuevas oportunidades y soluciones para

mejorar los procesos productivos y los productos Farmacéuticos.

De la competitividad y el desempefio comercial de los negocios Farma Vital se basa
en aspectos claves de comprender y analizar los factores claves que contribuyen al éxito de
esta empresa en el mercado farmacéutico, investigando y comprendiendo a través de la
calidad de sus productos, precios competitivos, eficiencia operativa y satisfaccion del
cliente, permitira obtener conocimientos valiosos que podran ser aplicados en otras empresas
del sector, se proporciona recomendaciones estratégicas para mejorar la competitividad y

desempefio comercial de otras empresas del sector farmacéutico.
La siguiente idea por defender, sustenta el trabajo de investigacion:

Con la implementacion de estrategias de innovacion y mejoras continuas en sus
procesos productivos y distribuciones de medicamentos, junto con programas de
capacitacion para el personal de atencion al cliente, aumentara la competitividad y
desempefio comercial de Farma Vital, mejorando asi la calidad de atencion al cliente y

generar un enfoque positivo en la economia y bienestar social.

El mapeo de la investigacion abordada como tesis de grado para obtenciédn de titulo
profesional de licenciado en administracion de empresas, titulado “La competitividad y
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desempefio comercial de los negocios de Farma Vital del cantdn la libertad, provincia de

Santa Elena durante el afio 2022”. Se describe de la siguiente manera:

Como principales aspectos de argumentos se describe fundamentos necesarios para
comprender el trabajo de investigacion y lograr una apreciacion e interés de la tematica. Esta
concierne en la introduccién que detalla informacién relevante del tema, planteamiento del
problema que hace énfasis a la competitividad y desempefio comercial en los negocios de
Farma Vital previstos como caso de estudio, factor que impide un avance o desarrollo
prospero; la formulacién y sistematizacion del problema que se encuentran desagregadas en
preguntas claves para definir los limites en los que se desarrollan la investigacion; los
objetivos que representa la finalidad de estudio; la justificacion que muestra informacién
concisa, importancia, pertinencia, razones para llevar a cabo la investigacion e incluso resalta
la significancia de la misma y brevedad del proceso a desarrollar; y la idea a defenderque
explica el resultado precedente a la competitividad como factor elemental para la el
desempefio comercial en los negocios de Farma Vital canton la libertad provincia de Santa

Elena.

De la misma manera para el desarrollo de la investigacion se ha definido establecer 3

capitulos que contengan la informacion pertinente de la misma.

El capitulo | de marco referencial, plantea una revision literaria que ajusta
fundamentos a la investigacion presentada mediante estudios relacionados como sustento al
caso previsto, importante para asimilar las coincidencias o diferencia sobre la competitividad
y el desempefio comercial obteniendo mayor contribucion; el desarrollo de teorias y
conceptos que facilita la compresion del tema a través de definiciones, descripciones de
autores para conocer de mejor manera el fenédmeno de interés; y los fundamentos legales

determinados en el pais como documentos base y soportes a la investigacion.

Mientras que el capitulo Il de metodologia, se presenta el disefio de la investigacion,
detallando el enfoque establecido para el estudio, ademas del alcance previsto en la literatura
cientifica; los métodos de la investigacion aplicados en el proceso descripcion de la
poblacién y muestra para obtener informacién factible; y la recoleccion e incluso

procesamiento de datos, describiendo técnicas e instrumentos de recoleccién incluso
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procesamiento de datos, describiendo técnicas e instrumentos de recoleccién empleados

como herramientas en el proceso.

Finalmente, se presenta el capitulo Il de resultados y discusion, se determina el
analisis de los datos, la discusion que presenta el contraste de teorias, las conclusiones y
recomendaciones que se plantaron; e incluso las respectivas referencias del trabajo

investigativo utilizadas como fuentes pertinentes de informacion.

La matriz de consistencia al ser un instrumento de gran relevancia para evaluar el
grado de coherencia y conexion légica entre los aspectos abordados y determinados en el
caso de estudio, e incluso una herramienta matricial que fortalece de manera general el
conocimiento de la investigacion, se determiné la construccién de la misma con la finalidad
de clasificar la informacion en relacion al titulo, formulacion y sistematizacion del problema,
objetivos trazados, variables, dimensiones e indicadores y la metodologia seleccionada de
para el desarrollo de la investigacion: la competitividad y el desempefio comercial de los

negocios de Farma Vital en el canton la libertad provincia de Santa Elena.
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Capitulo |

Marco Referencial
Revision de literatura
Como fundamento de la investigacion se ha determinado la busqueda de
investigaciones de contexto nacional, en relacion con el tema, para tener como una base
critica y resultante de estudios anteriores, La gestion del entorno comercial y su relacion con

la calidad del servicio al cliente en el mercado farmacéutico, Loja-Ecuador.

Al analizar el articulo nos redacta el presente propdsito del estudio es analizar la
relacion entre el entorno empresarial y la calidad de servicio al cliente en el mercado
farmacéutico de Loja la variable calidad del servicio midio las percepciones del personal
administrativo y atencion al cliente sobre especificidad, confiabilidad, capacidad de
respuesta, seguridad y empatia. Los cuestionarios se dirigieron a 204 personas que trabajan
en la farmacia, de las cuales 68 eran supervisores y 136 personales de atencion al cliente.
Considerando los aspectos relacionados con la calidad del servicio, promedios cercanos a 3
puntos generalmente indican que los clientes tienen actitudes positivas hacia aspectos
tangibles del servicio como confiabilidad, capacidad de respuesta y empatia. En la relacion
entre la organizacién de las condiciones ambientales generales y la calidad del servicio al
cliente, la calidad del servicio es calificada como buena o muy buena por quienes piensan
que las condiciones ambientales son buenas o muy buenas. Bueno, 57,4% y 68,8%
respectivamente. Asi las condiciones generales del entorno se relacionan significativamente

con la calidad del servicio que brinda el mercado de drogas en la ciudad de Loja. (2018)

Los resultados de la prueba muestran que las condiciones generales del ambiente se
relacionan significativamente con la calidad del servicio brindado el mercado de
medicamentos la ciudad de Loja. Se relaciona significativamente con la calidad del servicio
al cliente en el mercado de medicamentos de Loja desde el punto de vista de los empleados.
El analisis de correlacion muestra que las dimensiones de las condiciones especiales de la
industria, la competencia, los proveedores, los clientes y las condiciones especiales. La
industria esta significativamente relacionada con la calidad del servicio; este resultado lleva
aceptar la hipotesis de investigacion: el manejo de determinadas condiciones ambientales se

relaciona con la calidad del servicio al cliente en el mercado de medicamentos de la ciudad
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de Loja-Ecuador, 2016, desde la perspectiva de los empleados. Ademas, se encontrd que la
buena calidad del servicio es calificada como buena o muy buena por aquellos que

consideran que las condiciones ambientales son buenas o muy buenas.

En este articulo nos detalla, EI Plan de Negocios para la implementacion de un
Outsourcing de almacenamiento para productos farmacéuticos, cosméticos y afines en el sur
de Lima. (2019)

Dado que las empresas de la industria farmacéutica, cosmética y afines estan obligadas
por ley a tener almacenes que cumplan con las buenas précticas de almacenamiento (BPA),
esto significa inversion en infraestructura, capacitacion del personal, TI, certificacion,
empresas como las PYME y esto implica en que pueden hacer la subcontratacion del
inventario de productos, es una gran oportunidad para lograr GAP, mejorar la eficiencia
operativa y centrarse en su negocio principal. Ante esta situacion, el plan de negocios
propone implementar un almacén para brindar servicios de outsourcing de almacén a las
micro, pequefias y medianas empresas (Pymes) de este sector a precios competitivos de
mercado, calidad y servicio flexible. ElI almacén estara ubicado al sur de Lima,
beneficidndose de bajos costos de capital por unidad. Metros cuadrados, su rapida conexién
a la via principal (Av. Panamericana Sur) y el terreno necesario para mayor ampliacion este
servicio de su contraccion de almacenamiento procesara diferentes tarifas por paleta o
ubicacion segun el tipo de producto y brindara otros servicios de soporte no relacionados

con el almacenamiento, como recepcion preparacion de pedidos y conciliacion.

Ofrece servicios de subcontratacion de almacenes en medicina, cosmética y otros
campos. Aplica para micro, pequefias y medianas empresas publicas de la ciudad
metropolitana de Lima, el aprovechara este mercado como el 95% de las empresas en este
mercado, el departamento no dispone de almacén o, en caso de tenerlo, prevé subcontratarlo,
eficiencia de los procesos logisticos la subcontratacion de almacenamiento ofrecida se
diferenciara por el nivel ofrecido, proporcionar calidad de servicio y flexibilidad operativa
a precios competitivos, estos elementos, los segmentos de mercado seleccionados deben
estar orientados al mercado sin olvidar estos factores regulatorios, buenas préacticas de

almacenamiento (BGP), requisitos legales, etc.
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Normativa aplicable desde 2015. EI cumplimiento de esta normativa supone para los
segmentos seleccionados infraestructura, personas y programas gue son costosos de
implementar y mantener. Distraerlos de su principal objetivo comercial, plan de negocios
mediante la evaluacion de la viabilidad, las operaciones y la economia de la subcontratacién
micro, pequefio y es una empresa estatal de tamafio mediano en las industrias farmacéutica,

cosmeética.

En este trabajo de titulaciobn nos detalla la siguiente informacion sobre la
comunicacién, el trabajo en equipo y el compromiso organizacional, Disefio de gamificacién
y la inteligencia competitiva del programa de cotizacion en la empresa farmacias peruanas,
Lima 2019.

Se refiere a los trabajos de investigacion su objetivo general es mostrar la relacion
entre el disefio gamificacion y la inteligencia competitiva en el programa de listados de
empresas de farmacias peruanas, Lima, 2019. Los sujetos del estudio fueron 206 empleados
de farmacias del departamento financiero de una empresa peruana de la zona de la victoria,
y la muestra estuvo compuesto por 81 empleados. El estudio utilizé un disefio no
experimental como transversal. El instrumento utilizado fue un cuestionario Likert
compuesto por 20 preguntas, divididas en 10 preguntas para la variable inteligencia
competitiva, fue validado por tres expertos de la Universidad Cesar Vallejo quienes
determinaron verificar la validez de contenido. También se ha utilizado el alfa de Cronbach
para evaluar la confiabilidad del cuestionario, siendo el nivel de confiabilidad de la variable
1 de 0,859 y el nivel de confiabilidad de la variable de 2 de 0,810. El valor obtenido
utilizando Rho de spearman es 0,708, lo que indica una correlacién positiva moderada entre
la variable disefio de gamificacion y la inteligencia competitiva. Se utilizo el programa SPSS
para procesar los datos para crear un vinculo entre el disefio de gamificacién y la inteligencia

competitiva en el proceso de licitacion empresarial Farmacias Peruana. (2019)

Segun el estudio de titulacion realizado en Lima, Pert en 2019, se encontrd una
correlacion positiva moderada entre el disefio de gamificacion y la inteligencia competitiva
en el programa de listados de empresas de farmacias peruanas, esto implica que la
implementacidn de elementos de gamificacion puede contribuir a mejorar la capacidad de
las empresas para competir en el mercado, los resultados que se obtuvo indican al medir la

inteligencia competitiva es confiable y valido, sin embargo es importante tener en cuenta
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que el estudio se basé en una muestra de 81 empleados, lo que puede limitar la
generalizacion de los resultados a toda la poblacion, esto sugiere que la implementacion de
elementos de gamificacion puede ser beneficiosa para mejorar la capacidad competitiva de
las empresas en este sector, sin embargo es necesario realizar investigacion adicionales con
muestras considerando diferentes variables y contextos para obtener una compresion mas

completa de la relacion entre el disefio.

Desarrollo de teorias y conceptos

La determinacidn de conceptos tedricos resulta en la practica forma de compresion de
la tematica que permite abordar la concepcion del estudio propuesto a través de una base
solida y estructurada de investigaciones de términos clases y esenciales para conocer con
mayor profundidad el contexto del fendmeno en estudio, fundamental para un anélisis
amplio que contribuye favorablemente al conocimiento, de la forma se presenta las ideas
tedricas y aportes del investigador, sobre la temética en este sentido conviene recordar que

la competitividad tiene dos bases: hacer algo que los demas no hacen, (innovar).

Competitividad

La competitividad ha sido considerada en una exigencia para las empresas que desean
sobrevivir, crecer y generar valores agregados, desde esta investigacion se han generado
varias posturas tedricas desde los modelos de gestion como un soporte para la toma de
decisiones empresariales que potencien la generacion de ventaja competitiva empresarial.
(2012)

Basandonos al contexto, dan una breve explicacidn que, en diversitos factores, como
la capacidad de una empresa o pais para competir de manera efectiva en el mercado, esto se
ha logrado a través de la mejora continua de la calidad, la eficiencia en los procesos, la
innovacion, las inversiones en tecnologia, el desarrollo de talento humano y la adaptacion a

los cambios de entorno econdémico y social.

Incluso también puede estar influenciada por factores como las infraestructuras, la
estabilidad politica, el acceso a recursos y mercados, asi como por politicas publicas que
fomenten un entorno propicio para el desarrollo empresarial, destacan la importancia de la
orientacion al cliente y creacion de valor como elementos fundamentales para mantener la

competitividad en el mercado.
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Es fundamental la competitividad ya que nos permite a las empresas y en varios paises
destacarse en el mercado, generar empleo, atraer inversiones, aumentar la productividad,
fomentar la innovacion y lograr un crecimiento econémico sostenible. Ademaés, la
competitividad impulsa a mejoras continuas y la busqueda de eficiencia, lo que lleva a

ofrecer productos y servicios de mayor calidad y valor para los clientes.

Para ello se ha descrito varios tipos de competitividad que sirven mucho en cuanto un

negocio micro 0 macro:

Competitividad empresarial.

Se ha referido a la capacidad de una empresa para competir en el mercado, logrando
grandes ventajas o metas en términos de la calidad, precio innovacion y satisfaccion del
cliente, ofreciendo productos superiores, siendo eficiente, innovadora y adaptandose a las
demandas del entorno empresarial, es la capacidad de competir exitosamente y obtener

ventajas comparativas frente otras empresas en el mismo sector (2019)

Competitividad sectorial

Se enfoca en la capacidad de un sector industrial o econdmico para competir
eficientemente en el mercado, la productividad, la innovacion, la calidad especializacion y
otros factores que determinan la posicion y el rendimiento de dichos sectores comparativos
con sectores similares a nivel nacional o internacional teniendo en cuenta factores como la

productividad y la tecnologia. (2015)

Competitividad nacional

Se refiere a la capacidad de un pais para competir a nivel internacional, en diversos
aspectos, como la economia, la industria, el comercio y la inversion. Involucra factores
considerando aspectos como la productividad de sus empresas, su infraestructura, el entorno
empresarial y las politicas economicas que afectan la posicion competitiva del pais en el
ambito global. (2007)

Competitividad regional
Se centra en la capacidad de una region o area geografica o localidad especifica para
competir, prosperar en el ambito econdmico y empresarial. Factores como la infraestructura,

el talento humano, las inversiones, la innovacién, la colaboracion entre empresas y el
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entorno empresarial destacandose en el mercado y tener grandes éxitos, aprovechando sus

recursos Yy fortalezas particulares. (2007)

Competitividad individual

Hace referencia a la capacidad de una persona para destacarse y tener éxitos en el
entorno personal para competir en su campo profesional o académico, adquiriendo
habilidades, conocimientos y experiencia relevantes, motivacion y actitudes que permiten a
una persona sobresalir y lograr sus metas de manera efectiva en comparacién con otros
individuos. (2006)

La calidad del producto o servicio

La calidad del producto o servicio se refiere a la excelencia o satisfaccion en los
estandares y caracteristicas que cumplan las satisfacciones, las necesidades y expectativas
de los clientes, dando referencia a las caracteristicas especificas del producto como un
rendimiento, durabilidad y funcional, también se refiere a los aspectos visual y atractivo
incluyendo el disefio a presentaciones a la apariencia general. (2019)

Se puede decir que la calidad es algo que esta implicito en los genes de la humanidad,
también tiene la capacidad que tiene el ser humano de hacer bien las cosas, la implantacion
de los sistemas de produccién industrial, también en un producto se refiere a un bien o
servicio que una empresa ofrece en el mercado para satisfacer las necesidades y deseos de
los clientes, compitiendo con otros productos similares de otras empresas, el servicio es la
atencion que da un valor agregado a una empresa que puede brindar a sus clientes, para dar

beneficios y expectativas generando asi una ventaja competitiva frente a otras empresas.

Ambos aspectos, calidad de producto y servicio, son fundamentales para la
competitividad de una empresa, una buena calidad en los productos o servicios genera
clientes satisfechos que vuelven a comprar y recomiendan a otros, o que aumenta la
demanda y la rentabilidad del ingreso, ademas contribuye a construir una reputacion positiva
para la empresa, lo que le otorga una ventaja competitiva frente a otras organizaciones, los
clientes valoran la calidad y estan dispuestos a pagar un precio mayor por producto o

servicios que les brinden confianza y satisfaccion.
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El nivel de satisfaccion del cliente

A medida que se cumplen o superan las expectativas del cliente, lo cual es fundamental
mantener su fidelidad y generar recomendaciones positivas, la fidelizacion del cliente, es
méas probable que continGen comprando productos o utilizando servicios de la misma
empresa, tienden a recomendar una empresa a sus amigos, esto especialmente importa en
industrias con alta competencia, donde retiene a los clientes existentes puede marcar la

diferencia entre el éxito y el fracaso.

Es un requisito indispensable para ganarse un lugar en la mente de los clientes y por
ende, el mercado meta, por ello el objetivo de mantener satisfecho a cada cliente ha
traspasado las fronteras del departamento de mercado, técnica para contribuirse en uno de
los principales objetivos, las expectativas de los clientes se producen por el efecto de una o
mas de estas cuatro situaciones, promesas que hace la misma empresa acerca de los

beneficios que brinda el producto o servicio, experiencias de compras anteriores.

Primer beneficio:
El cliente satisfecho, por lo general, vuelve a comprar, la empresa obtiene como
beneficio su lealtad y por ende la posibilidad de venderle el mismo u otros productos

adicionales en el futuro.

Segundo beneficio:
Comunica a otros sus experiencias positivas con un producto o servicio, por otro lado,
las empresas obtienen como beneficio una difusion gratuita que el cliente satisfecho realiza

a sus familiares, amistades y conocidos.

Tercer beneficio:
Por otro lado, la competencia obtiene como beneficios que incluyen la retencion de
clientes, el aumento de la lealtad, la generacion de referencias y el impulso de las ventas a

largo plazo.
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Innovacion , implica la generacién de ideas y su implementacion para mejorar productos,
procesos o servicios, buscando una ventaja competitiva, también nos da como referencia a
la capacidad de una empresa o industria para generar y aplicar nuevas ideas tecnologias, o
procesos que le permitan destacarse y mantenerse en el mercado, la diferencia permite a una
empresa a productos o servicios Unicos que destacan en el mercado lo que brinda una ventaja
competitiva, también puede mejorar los procesos internos, lo que resulta en una mayor
eficiencia operativa y costos reducidos, esto le permite ofrecer precios, la adaptabilidad le
permite a los grandes cambios del mercado ayuda asi anticipar y responder a las demandas
de los consumidores.

La mejora de la calidad, la innovacion puede conducir a mejoras significativas en la
calidad de los productos o servicios, lo que aumenta la satisfaccion del cliente y fortalece la
reputacion, incluso expande el mercado de nuevas ideas y productos, que a la vez dan
oportunidades para ingresar a nuevos mercados o expandirse en los existentes, lo que

aumenta el alcance del crecimiento.

Con el fin de mejorar la competitividad del sector a través de mayores rendimientos,
altos niveles de calidad y posicionamiento en los mercados, es necesario consolidar
incorporacion de nuevas técnicas, métodos e insumos, que aumenten la eficiencia y la
productividad de los sistemas productivos y la comercializacion de los productos; es por ello
que, dentro del direccionamiento estratégico del sector, la variable tecnoldgica toma
relevancia con el objetivo de presentar un panorama general del posicionamiento de la

ciencia, la tecnologia y la innovacion. (2011)

Analisis Interno y Analisis Externo

Anélisis interno

En la innovacion competitiva implica evaluar las fortalezas y debilidades internas de
una empresa. Esto incluye examinar sus recursos, capacidad competencias distintivas,
cultura organizativa, estructura interna y procesos de innovacion con el fin de identificar qué
aspectos internos pueden impulsar o limitar la capacidad de la empresa para innovar y

competir en el mercado.

Las empresas para evaluar y mejorar el desempefio necesitan o dependen de factores
internos pero también de elementos que tiene que ver con el entorno macroeconémico, la

eficiencia de quienes le proveen de insumos Yy servicios, la infraestructura fisica
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(especialmente las telecomunicaciones y el transporte), la tecnologia y los sistemas legales
del pais, en algunas ocasiones el atractivo de la empresa puede venir, dado por la oferta de
productos, como reflejo de la eficiencia con la que ha usado recursos como la investigacion
o la publicidad. (2018)

Anélisis externo

Se enfoca en comprender el entorno en el que opera la empresa. Esto implica examinar
factores macroeconomicos, tendencias del mercado, cambios tecnoldgicos, regulaciones
gubernamentales, competidores y clientes analizando las oportunidades y amenazas externas

que pueden afectar la capacidad de la empresa para innovar de manera competente.

Hasta ahora existe consenso en la multiplicidad de niveles y unidades de analisis en
las que se puede llevar el concepto de competitividad, asimismo se puede decir que el area
de estudio en la teoria de la competitividad estd compuesta por determinantes externos, sin
embargo de hacerlo asi, no existird una distincion entre los determinantes internos y los
externos, es asi como se divide una entidad, localizando la etapa de produccion para analizar
los determinantes internos y la cadena de valor desde la comercializacion hasta la venta final,

para el analisis externos. (2009)

Capacidad de adaptacion

Se refiere a la habilidad de una empresa para ajustarse a los cambios del entorno
aprovechando oportunidades y minimizando riesgo, es fundamental en un entorno
competitivo, ya que permite a las personas y las organizaciones ajustarse a los cambios y
desafios del mercado, la adaptabilidad implica ser flexibles, aprender nuevas habilidades y
estar abiertos a nuevas ideas y enfoques, también implica ser capaces de tomar decisiones

rapidas y eficientes para mantenerse competitivos.

La capacidad de adaptacion que impida sacar provecho de ellas cuanto a la descripcion
de los factores de competitividad, opina que los cambios han sido modificados a nivel
comercial, el panorama del mercado frente a nuevos retos y oportunidades, siendo dificil
describir todos los factores de la competitividad, ya que estos son numerosos y complejos,
el factor competitivo empresarial presente en el sector comercial, es el indicador de
innovacion, es la puesta en el mercado de un producto o servicio nuevo o mejorado

atendiendo a las demandas de la sociedad, cada vez que se habla. (Ramirez Molina, 2018)
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La flexibilidad de ser capaz de cambiar las estrategias, enfoques y procesos segln sea
necesario para adaptarse a las nuevas circunstancias y demandas del mercado, resiliencia
tener la capacidad de recuperarse rapidamente de los contratiempos y reorientarse hacia
nuevos objetivos o soluciones cuando sea necesario, actualizacion continua, estar dispuesto

a adquirir nuevos conocimientos y habilidades, estar abiertos a nuevos conocimientos.

Estrategias, politicas y proyectos

Son tacticas utilizadas por los politicos para alcanzar sus objetivos, como ganar
elecciones, influir en la opcion publica o promover su agenda politica, algunas estrategias
comunes incluyen la publicidad, el uso de redes sociales, los discursos persuasivos y la

formacion de alianzas politicas. (2013)

Estrategias.

Incluyen en la competitividad lo que es la diferenciacion en ofrecer productos o
servicios unicos y de alto valor para destacar en el mercado, en cuanto a los costos altos,
reducir los costos de produccion y operativos para ofrecer precios competitivos, en el

desarrollo de nuevos productos.

Politicas.

Fiscales y regulatorias favorables para promover la inversion y el crecimiento
econdmico, establecimiento de politicas de educacién y capacitacion para desarrollar una
fuerza laboral altamente calificada y competitiva, promocién de la innovacion y el desarrollo
tecnoldgico a través de politicas de apoyo a la investigacion y desarrollo, implementacion
de politicas comerciales que fomenten la exportacion y la apertura de mercados, creacion de
alianzas publicas, privadas para impulsar la competitividad en sectores especificos, fomento

de la infraestructura y logistica eficiente para mejorar.

Proyectos.

Son iniciativas temporales para lograr un objetivo especifico, con una planificacion,
ejecucién y control definidos, esto implica la implementacién de politicas, la influencia
negativa que ejercen sobre las estrategias empresariales, la inseguridad, tecnologias,
promocion de mejorar la competitividad, es importante fomentar la innovacion y el

desarrollo, esto se puede lograr a través de incentivos fiscales para la investigacion.
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Responsabilidad social

Se refiere a la obligacion que tienen las empresas a contribuir al bienestar social,
econdmico y ambiental de la comunidad en la que operan, esto implica tomar medidas para
minimizar el impacto negativo de sus actividades, promover précticas éticas, apoyar
iniciativas sociales y ambientales y cumplir con las leyes y regulaciones, también implica

actuar de manera transparente y ser consciente del impacto de las decisiones empresariales.

En diferentes grupos de interés, como los empleados, los clientes, los proveedores y
la sociedad en general, la capacidad de una empresa para cumplir con sus éticas, legales,
sociales mientras buscan mantener, mejorar su rendimiento y ventaja competitiva, suelen
ganar una mejor reputacion entre los consumidores lo que puede aumentar su atractivo y

preferencia en el mercado.

Al adoptar practicas responsables, las empresas pueden generar lealtad y confianza
entre sus clientes, segmentos de mercado que valoran especialmente las practicas sostenibles
y éticas, al operar de manera responsable puede minimizar los riesgos relacionados con

litigios, sanciones regulatorias o dafios a su reputacion. (2014)

Motivacion

Es el impulso interno que dirige el comportamiento hacia el logro de metas, mientras
que la orientacion y seguimiento permiten supervisar el progreso hacia dichas mejoras, es la
clave para alcanzar el éxito, mantener sus metas claras, enfocadas en el proceso personal y

buscar inspiracion en aquellos que han logrado lo que deseas. (2019)

Orientacion

Es importante tener una orientacion clara, definir metas y prioridades, identificar
fortalezas y debilidades, busca oportunidades de aprendizajes y crecimiento, mantén una
rentabilidad abierta, ser flexible y adaptable a los cambios y buscar siempre mejorar
habilidades y conocimientos. (2023)

Seguimiento

Se ha definido metas que sean medibles y alcanzables, de modo que puedas evaluar tu
progreso de manera objetiva, esto permite tener una vision clara de tu desempefio y detectar
patrones o tendencias, también incluye fortalezas en las que puedes basarte y las areas de

mejora en las que debes trabajar. (2012)
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Desempefio comercial

El desempefio comercial externo de los bienes de capital en la convertibilidad varia
segun el contexto econdmico y las politicas implementadas, el desaprovechamiento de la
masa critica existente, dependen de la capacidad de las empresas, para adaptarse a las

nuevas, condiciones y aprovechar las oportunidades (2014)

Se evalta mediante indicadores clave de rendimiento como las ventas totales, el
margen de beneficio, la cuota de mercado, el crecimiento de las ventas y la satisfaccion del
cliente, estos pueden estar ayudando a medir la eficiencia de las estrategias de ventas,
marketing y operaciones de una empresa, un buen desempefio comercial implica alcanzar,
aumentar los ingresos y mejorar la rentabilidad, para mejorar el desempefio comercial, es
importante implementar estrategias efectivas de marketing y ventas, realizar un seguimiento,

analisis continuo y adaptarse a las necesidades y demandas del mercado.

Es importante porque determina el éxito a la rentabilidad de una empresa, asegura el
crecimiento, la competitividad y la sostenibilidad de un negocio, ayuda a aumentar las
ventas, mejora en la rentabilidad, gestiona eficientemente el inventario, fideliza a los clientes

y ofrece un servicio de calidad, contribuyendo asi al crecimiento a un gran éxito de negocio.

Rentabilidad

La rentabilidad en el mundo comercial es evaluar la eficiencia y la efectividad de una
empresa en la generacion de beneficios, para mejorar la rentabilidad es importante aumentar
los ingresos, control de los costos y maximizar la eficiencia operativa, algunas medidas
comunes de rentabilidad incluyen el margen de beneficio, el retorno sobre la inversion y el
retorno sobre los activos, es importante realizar un analisis financiero detallado y tomar
decisiones estratégicas basadas en los resultados obtenidos para mejorar la rentabilidad en

el desempefio comercial.

Es la diferencia entre los ingresos generados por las ventas y los costos asociados a la
produccién y operacion de un negocio, muestra la rentabilidad de cada unidad vendida, a
una medida que evalUa la rentabilidad de una inversion, en relacion con el costo inicial que
calcula el beneficio neto obtenido por el costo de las inversiones que se puede expresar como

un porcentaje. (2015)



38

Para poder mejorar la rentabilidad es importante aumentar los ingresos, controlar los
costos y maximizar la eficiencia operativa, las medidas comunes de rentabilidad incluyen el
margen de beneficio, el retorno sobre la inversién y el retorno sobre los activos, realizar un
analisis financieros detallando y tomar decisiones estratégicas, basadas en los resultados
obtenidas, son acciones claves para mejorar la rentabilidad en el desempefio comercial, la
rentabilidad muestra la diferencia entre los ingresos generados por las ventas y los costos

asociados a la produccion y operacion de un negocio.

Ambiente laboral

En el ambito comercial, es comdn trabajar en equipo para alcanzar objetivos comunes,
un ambiente laboral que fomente la colaboracion al trabajo en equipo puede generar sinergia
entre los miembros del equipo promoviendo, un ambiente positivo y motivador, suele ser
muy competitiva y esta asociada con metas resultado, esto puede generar cierta presion en
el amiente laboral. (2019)

Se debe fomentar en el desarrollo profesional de los empleados, esto puede concluir
oportunidades de capacitaciones, mentora 0 programas de crecimiento interno, sentirse
valorado y reconocido por el trabajo realizado, es satisfactorio para mantener un buen
ambiente laboral, las recompensas pueden ser tanto econémicas como monetarias, como

bonificaciones, incentivos o reconocimientos pablicos.

Participacion del mercado

La participacion del mercado se refiere a la porcion o el porcentaje que una empresa o
marca tiene dentro del mercado en el que opera, es clave para evaluar el éxito y la
competitividad de una empresa en relacién con sus competidores, es importante porque
muestra que tan bien esta posicionada una empresa en su industria, puede indicar que una

empresa es lider en su sector y tiene una ventaja competitiva sobre sus rivales.

Se calcula dividiendo las ventas o ingresos de una empresa por total de ventas o
ingresos del mercado en el que opera, estrategias para aumentar la participacion del mercado,
las empresas pueden implementar diversas estrategias para aumentar su participacion en el
mercado, como mejorar la calidad del producto o servicio, ofrecer precios competitivos

invertir expandir su presencia geografica o diversificar. (2017)
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Produccion y Accion
La produccién en el contexto comercial implica la transformacion de recursos y
materiales primas en bienes o servicios que son demandados por los clientes, esto implica el

diserio, la fabricacion, el ensamblaje y la entrega de los productos. (2015)

La accion se refiere a las actividades que se llevan a cabo para promover, vender y
distribuir los productos o servicios de una empresa, esto incluye estrategias de la cadena de

suministro.

Tanto la produccion como la accion son fundamentales para el éxito comercial, una
produccién eficiente y de alta calidad garantiza que los productos cumplan con las
expectativas de los clientes, la accion efectiva asegura que los productos lleguen al mercado

adecuado, se promocionen de manera afectiva y se vendan de manera rentable.

Nivel de satisfaccion

El nivel de satisfaccion en el desempefio comercial puede influir en el éxito de una
empresa, algunos factores que pueden afectar la satisfaccién son la calidad de los productos
o servicios ofrecidos, la atencion al cliente, la eficiencia en los procesos de venta y entrega,
la competitividad de precios y la capacidad de cumplir con las expectativas del cliente, es
importante realizar seguimiento y analisis del nivel de satisfaccion para identificar areas de

mejora y mantener una relacion sélida con los clientes. (2016)

Materiales humanos

Los materiales humanos en el desempefio comercial también se refieren a la gestion
del talento y la creacion de equipos efectivos, esto implica reclutar y seleccionar a las
personas adecuadas para los roles comerciales, en el desarrollo de sus habilidades y
competencias a traves de programas de capacitacion y desarrollo, establece las metas claras

y proporciona retroalimentacion constante para motivar y mejorar el desempefio. (2019)

Es importante fomentar un ambiente de trabajo colaborativo, donde se promueva la
comunicacion abierta, el trabajo en equipo y el reconocimiento del esfuerzo individual y
colectivo, los materiales humanos son recursos valiosos en el desempefio comercial y su

gestion efectiva puede marcar la diferencia en los resultados empresariales
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Contribucién al crecimiento

La contribucién al crecimiento en el desempefio comercial se refiere a como las
actividades y estrategias comerciales puede impulsar el crecimiento y el éxito de una
empresa, esto implica identificar oportunidades de mercado, desarrollar estrategias también
implica la gestion adecuada de los recursos comerciales, como el presupuesto el personal y

las operaciones, para maximizar la eficiencia y la rentabilidad.

Impulsar un crecimiento sostenible e inclusivo requiere la mentalidad, la estrategia y
las capacidades adecuadas, exportaciones consolidaran contribucion a la economia, es fuente
de ingresos y generacion de empleos descentralizada, impulsando por el consumo,

inversiones, exportaciones e importaciones. (2008)

Capacidad de productividad.

La capacidad de productividad en el desempefio comercial se refiere a la eficiencia y
efectividad con la que se utilizan los recursos disponibles para lograr grandes objetivos
comerciales, esto implica maximizar la produccion y la entrega de productos o servicios,
optimizar los procesos comerciales gestionar adecuadamente el tiempo y los recursos
humanaos, utilizar herramientas y tecnologias adecuadas y mantener un enfoque en la calidad
y satisfaccion del cliente, en una alta capacidad de productividad en el desempefio comercial
puede generar mayores niveles de ventas, rentabilidad y competitividad en el mercado.
(2009)
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Fundamentos legales
Constitucién de la Republica del Ecuador
De acuerdo con lo determinado en la Constitucion de la Republica de Ecuador en la
seccidn primera sistema econdémico y politico econémica, el Art. 248 dispone gue la politica
econdmica tendrd el siguiente objetivo: Numeral 2 incentivar la produccion nacional, la
productividad y competitividad sistemaética, la acumulacion del conocimiento cientifico y
tecnoldgico, la insercion estratégica en la economia mundial y las actividades productivas

complementarias en la integracion regional. (2008)

El articulo en mencion de la constitucion muestra en la importancia de varias
estrategias economicas para fomentar el desarrollo nacional. Se enfoca en la promocion de
la produccién a nivel nacional, impulsando la productividad y competitividad en todos los
sectores, ademas resalta la necesidad de acumular conocimiento cientifico y tecnoldgico
para mantenerse al dia en un mundo cada vez mas globalizado, también hace hincapié en la
importancia de una insercién estratégica en la economia mundial, lo que implica participar

activamente en los mercados internacionales.
Cadigo del servicio publico

En la ley Organica del Servicio Publico, (2010), determina articulos fundamentales
para conocer y comprender con mayor profundidad la tematica de investigacion, como los

siguientes.
Titulo |
Del servicio publico

Art. 1.- La presente Ley se sustenta en los principios de: calidad, calidez,
competitividad, continuidad, descentralizacion, desconcentracion, eficiencia,
eficiencia, y universidad que promueven la interculturalidad, igualdad y la no
discriminacion.

Art. 2.- El servicio publico y la carrera administrativa tiene por objetivo propender el

desarrollo profesional, técnico y personal de las y los servidores publicos, para lograr

el permanente mejoramiento, eficacia, eficiencia, calidad y productividad, mediante la
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conformacion, el funcionamiento y desarrollo de sistema de gestion del talento

humano.

Los articulos citados definen con claridad el concepto de la teméatica como una
transaccion de bienes o servicios utilizando herramientas del servicio publico,
considerando que la ejecucion encuentra dentro de aspectos legales, por tal motivo, en
la sociedad resulta una estrategia factible de negocios que facilita u orienta a una
aplicacion integra y ventajosa para quienes hacen uso de esta herramienta y sus

usuarios.

Ley orgéanica de servicio publico.

La ley orgénica de servicio publico, Firmas y mensajes de datos, determina
disposiciones fundamentales como:

Titulo V

De la administracion técnica del talento humano

Capitulo VI

Del subsistema de seleccion personal

Art. 63.- Del subsistema de seleccién de personal. - es el conjunto de normas, politicas
métodos y procedimientos, tendientes a evaluar competitivamente la idoneidad de las
y los aspirantes que rednan los requerimientos establecidos para el puesto a ser
ocupado, garantizando la equidad de género, la interculturalidad y la inclusion de las

personas con discapacidad y grupos y atencion prioritaria (2010)
Titulo VI
Del &mbito y objetivo de las remuneraciones e indemnizaciones del sector publico

Art. 95.- Tiene como objetivo unificar y homologar los ingresos que perciben las y los
dignatarios, autoridades, funcionarios, servidores de los organismos y entidades
mencionadas en el articulo anterior, con el proposito de racionalizarlos y transparentar
su sistema de pago, asi como lograr mejores niveles de eficiencia, eficacia,

productividad competitividad en la prestacion del servicio publico. (2010)
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A partir de la determinacion descrita en los articulos, se conoce la importancia que
asume él se refieren al subsistema de seleccion de personal, que busca evaluar de
manera competitiva la idoneidad de los aspirantes, promoviendo la equidad de género,
la interculturalidad y la inclusidn de personas con discapacidad y grupos en situacion
de vulneracién unifica y homologa los ingresos de los dignatarios, autoridades y

funcionarios del sector publico.
Ley de Compafiias

La Ley de compaiiias, (1999), en la décima disposicion general determina que: el
proceso de solicitud, tramite y gestion de permisos de funcionamiento y operacion de las
sociedades, asi como los pagos correspondientes, podran realizarse de manera continua y
automatizada a través de un reglamento emitido por el Ministerio coordinador de la
produccién, empleo y competitividad, este proceso puede llevar a cabo inmediatamente

después del proceso simplificado de constitucion electronica.

Consecuente a la disposicion, se busca simplificar y agilizar el proceso de obtencion
de permisos de funcionamientos y operacion para las sociedades, esto se lograria a través de
un proceso continuo y automatizado, que estaria regulado por la competitividad, esta etapa
podria llevar de manera eficiente, el potencial de reducir la competitividad y facilitar el inicio
de actividades empresariales del pais.
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Capitulo I1.

Metodologia
Disefio de investigacion
Con la finalidad de alcanzar un desarrollo certero de indagacion en los negocios de
Farma Vital en el canton de La Libertad, se determina el siguiente disefio de investigacion,
que combind razonablemente métodos y técnicas adecuadas para manejar eficientemente el

problema de averiguacion identificando como causa de estudio

Enfoque mixto

La investigacion fue desarrollada bajo el contexto de enfoque mixto, considerando que
se obtuvieron datos cualitativos y cuantitativos, siendo esta la manera oportuna que facilitd
la obtencion de ambas perspectivas del problema previsto, integrado ambos métodos para
lograr percibir una mejor concepcion del fenémeno en estudio, alcanzando una valoracion
profunda, mayor claridad y mejores posibilidades de abordarlo, no solo desde un enfoque
tedrico, sino también en la practico, de esta manera, fue posible la influencia de la aplicacion
de la competitividad y el desempefio comercial de los negocios de Farma Vital, canton La
Libertad.

Se precisé el uso de la investigacion cualitativa con las técnicas de observacion y
entrevista, centrada en la recoleccion de datos textuales que permitan comprender las
variables de estudio, como la competitividad y el desempefio comercial para luego analizar
datos claves, conceptos o caracteristicas que faciliten la interpretacion de la problematica y
posibilite delimitar soluciones a partir de la valiosa informacién recopilada, accion que

proporciond mayor impacto en la investigacion.

Por otro lado, se determino la investigacion cuantitativa, utilizando la técnica de
encuestas, favorable para la recoleccion de datos numéricos que, mediante un analisis
estadistico, permitié delimitar informacion esencial para fundamentar el estudio,
comprender las causas y efectos de la problematica del desempefio comercial de los negocios
Farma Vital de La Libertad.

Alcances investigativos
Para llevar el estudio se delimité el enfoque a una investigacion descriptiva o

experimental transversal, pertinente para enfatizar el objetivo de estudio, mediante la
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caracterizacion de las variables y el analisis de datos obtenidos del método cualitativo y
cuantitativo para conocer las percepciones obtenidos de la muestra de la poblacion en
estudio y lograr puntualizar el como se manifiesta el fenémeno de estudio, describiendo el

porqué de su suceso Y andlisis de datos pertinentes para la compresion.

Desarrollando una descripcion de la competitividad de los negocios utilizados
actualmente las limitantes de la gestion poco competitiva en los negocios de farmacias,
contraste de la informacion recolectada en relacion a estudios tomados como fundamentos
de la investigacion y determinacion de estrategias digitales con base a los conocimientos
compartidos de especialistas en la entrevistas directa que se aplicd, donde se validé la
informacién cualitativa y se plantearon las mismas para una posible aplicacion en los
negocios con la finalidad de fomentar el nivel de competitividad, resaltando que el estudio
fue desarrollando con base a la observacion del fendmeno en su contexto, sin manipulacion

y alteracion de las variables, en un periodo de tiempo determinado.

Método de investigacion

Con la finalidad de realizar un profundo anélisis de la tematica de investigacion y
ampliar los conocimientos que permitan construir un conocimiento valido y oportuno sobre
el problema, identificando como caso de estudio, se abordé diferentes métodos de

investigacion, tales como;

Método inductivo

Concerniente para alcanzar un razonamiento haciendo énfasis a la observacion y
experimentacién del uso de la tecnologia como una herramienta de aporte favorable a la
competitividad, comprobada en estudios relacionados al caso de investigacion aplicados
precedentemente en el entorno, de esta manera, fue posible partir de la problematica
identificada como caso de estudio para contextualizarla y fundamentarla en razones logicas
reales y concisas, de esta manera determinar estrategias de innovacion y mejoras continuas
en sus procesos productivos y distribuciones de medicamentos, junto con programas de
capacitacion para el personal de atencion al cliente de los negocios Farma Vital canton La
Libertad.
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Método analitico
Procedimiento que llevd a la descomposicion de la informacion cientifica, sobre la
competitividad y el desempefio comercial que, con base a una conceptualizacion general
permitié delimitar los elementos basicos de las variables, sus respectivos dimensiones e
indicadores para tener fundamentos teéricos de la investigacion, y comprender a

profundidad la influencia del desempefio comercial.

Método sinteético
Este proceso direcciono a la clasificacion de informacion relevante del tema obtenido
de varias fuentes, para poder analizar datos y graficas que faciliten la interpretacion, luego
poder relacionar los conocimientos al contexto de estudio y comprende los motivos, factores,

delimitantes, aspectos positivos o negativos.

Poblacion y muestra

La poblacién de estudio para llevar a cabo el proceso de investigacion se delimité en
segmentos especificos, el primero considerd todos los negocios Farma Vital en la localidad
de estudio, donde se aplico fichas de observacion para obtener una apreciacion general de la
realidad que afrentan los negocios Farma Vital del cantén La Libertad y corroborar el

problema en cuestion.

En el segundo segmento consider6 como poblacién todos los involucrados que
proporcionen datos e informacion pertinente para evaluar y conciliar la temética, de esta

manera, comprender y sintetizar conclusiones, que direccionen a recomendaciones.

La poblacion prevista para la investigacion se determina de la siguiente manera:

Tabla 1. Poblacion total
Elementos N de poblacion
Clientes de negocios Farma Vital 40
Especialistas 4
Total 44

Nota: Muestreo con poblacién finita

Muestra de la investigacion
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El enfoque de la realizacion de la ficha de observacion tuvo un muestreo no
probabilistico intencional o por juicio, debido a que, de los negocios vigentes en la localidad
de estudio, se selecciond especificamente los mas grandes y desarrollados en el sector,

siendo esta la caracteristica determinada como criterio de la investigacion.

Para la ejecucion de entrevistas a especialistas profesionales en el tema de
investigacion propuesto, con la finalidad de obtener aportes pertinentes que permitan
conllevar el desarrollo investigativo. Se estableci6 un muestreo no probabilistico por
conveniencia, para seleccionar 4 profesionales del tema, basdndose en el juicio subjetivo de
disponibilidad y mayor cercania, siendo estos docentes de la institucion de educacion
superior UPSE y profesionales externos de la localidad que conocen de la tematica o el

contexto del sector Farmaceutico del lugar

Mientras que en relacion a la aplicacion de encuestas, en este caso no se calcula el
tamafo de muestra debido a que se esta considerando a todos los negocios de Farma Vital
del canton La Libertad, los cuales contribuyen una poblacién finita y pequefia, por ende se
realiza un censo conforme a que no existe una base como fundamento de la cantidad exacta
de negocios, Farma Vital en las entidades publicas de la localidad para tener conocimiento
de aquel dato, y asi conocer la perspectiva de todos los propietarios de los negocios que
ejerzan sus actividades laborales en determinado lugar, asimilando de tal manera la vigencia

de 5 negocios.

Recoleccion y procesamiento de datos
Técnicas e instrumento de recoleccidon de informacion
Analisis bibliograficos
Se realiz6 una investigacion documental, una busqueda de libros, articulos, tesis, en
fuentes confiables para sustentar la investigacion, relacionando el tema con estudios previos,
y el desarrollo de conceptos para el entendimiento del tema, de la cual se determind una

bibliografia como base del estudio.

Observacion
La técnica de observacion en la investigacion es oportuna para visualizar con
atencion el fendbmeno de estudio, logrando una apreciacion propia de este, que permita

recoger datos e informacién en mayor proporcién directamente por el investigador, accion
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que facilita examinar el contexto a detalle y analizar el objeto de estudio para posteriores y

concernientes resultados objetivos.

Se determind utilizar la técnica de observacion directa y natural, para asimilar el
contexto de las problematicas en los negocios Farma Vital del canton La Libertad y lograr
obtener la mayor informacion posible ante el fendmeno, las interacciones y comportamiento
de la situacién para una comprensién profunda desde la experiencia del contexto cotidiano
del lugar donde se desarrollan las actividades comerciales directamente sin alterar los
hechos.

Ficha de observacion.

Con el fin de no limitarse a los conocimientos tedricos para contextualizar el fendmeno
de estudio, se determin6 de manera oportuna sobrepasar los limites realizando una
investigacion de campo que sustente la investigacion descriptiva, mediante la aplicacion de
fichas de observacion, factibles para identificar el contexto de las problematicas en los
negocios Farma Vital del cantdén La Libertad, de tal forma que, se obtenga informacién
perceptible sobre el desempefio comercial y promocion de productos misma que fue aplicada
mediante ante las visitas al sector Farma Vital en estudio. El proceso de recoleccion de
informacion a través de determinado instrumento consistié en establecer indicadores que
permitan evaluar a través de la observacion aspectos positivos y negativos del desempefio
de los negocios en estudio, y consecuentemente delimitar aspectos precisos para para tabular
la informacion haciendo uso de la Matriz Vester que facilito una apreciacion mucho mas
explicita del problema, con sus respectivas causas y efectos posibles, resultados necesarios
para la elaboracion del arbol de problemas, el planteamiento del mismo de una manera mas

valida y cientifica.

Entrevistas

Con la finalidad de obtener datos descriptivos y caracteristicas del estudio, se utilizd
instrumentos de recoleccion de datos como, entrevistas en profundidad, personales y no
estructuradas, aplicadas directamente a especialistas mercadologos y estrategas en la
tematica. De tal forma, se busco y coordino reuniones con 4 especialistas, siendo estos
docentes de la UPSE, y profesionales de la localidad que conocen del tema y el contexto de

los negocios, quienes facilitaron conocimientos percepciones y recomendaciones
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convenientes de aplicar y para enterar competitividad en los negocios Farma Vital del canton
La Libertad.

Guia de entrevista

Se plante6 una guia de entrevista, con la formulacion de 9 preguntas, en la cual se
entrevisto al Ingeniero Richard Mufioz, quien tiene experiencia como administrador de unas
farmacias, de las preguntas planteadas se dieron a conocer ciertas ideas positivas para el

andlisis y formular estrategias para la farmacia.

Encuestas

Al resultar una técnica que permite recolectar informacidn sin alterar el contexto del
fendmeno en estudio, se aplicd un instrumento de encuestas estructurales, personales,
utilizando escala de Likert especialmente desde un nivel de totalmente en desacuerdo, a los
propietarios de los negocios, buscando la manera de establecer contacto con estos y pedir su
colaboracion para el estudio, con la finalidad de obtener las percepcion de uno de los pilares
fundamentales de la comercializacion de estos negocios, de tal manera, se recurrio a los
negocios Fama Vital vigentes en la localidad para realizar las encuestas, quienes estuvieron

prestos a brindar su colaboracion sin problema alguno.

Cuestionario

Se planted el disefio de un cuestionario de 20 preguntas cerradas, en su mayoria
establecidas de acuerdo con la escala de Likert, y otras de opcion multiple, para obtener
datos precisos como fundamentos existentes de la problematica identificando y la
percepcion de adopcidn de la competitividad como una alternativa al desempefio comercial,
este instrumento se delimito posterior a la informacion obtenida de los especialistas en la
tematica, de forma que se pueda proporcionar una direccion para delimitar la percepcion que
se requeria de los clientes y propietarios. Datos que consecuentemente fueron tabulados

haciendo uso del software SPSS para las tablas y Microsoft Excel para las figuras dinamicas.

Validacion de los instrumentos.
Los instrumentos de recolecciéon de datos son elementos esenciales en la

investigacion que permiten obtener la mayor parte de informacion fundamental para avalar
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el estudio, por tal razon es necesario que estas se realicen de acuerdo con el eje investigativo

para que los datos alcanzados sean veraces y oportunos.

Considerando que los datos deben cumplir con ciertos parametros de confiabilidad y
validez, razén por la cual deben ser analizados por expertos que evallen el contraste de las
preguntas con sus variables y dimensiones determinadas en la investigacion, de forma que

se otorguen una validez de cumplimiento y enfoque hacia el objetivo.

Es asi como, para garantizar mayor precision en la recoleccion de datos necesarios
para el analisis de la influencia de la competitividad y determinacidn de estrategias digitales
de aplicacion para los negocios Farma Vital del cantdn La Libertad, se realiz6 una validacion
de los instrumentos mencionados, por un profesional vinculado en la temética que evalué

las preguntas, corrija posibles errores y afirme la aplicacion de estos con mayor seguridad.

Confiabilidad de los instrumentos.

Es importante garantizar la confiabilidad de los instrumentos por aplicar paraconocer
si estos facilitaran de datos relevantes, por ende, se determind la credibilidad de los
instrumentos de recoleccién de datos, mediante una prueba piloto de los mismos, procesada
en el software SPSS, con el proposito de diagnosticar su efectividad a través de una
herramienta estadistica que permita conocer el indice de fiabilidad, caso contrario realizar

ciertos cambios para obtener buenos resultados.

Prueba Piloto. Para procesar el grado de confiabilidad, se opt6 por realizar una
prueba piloto de los instrumentos de recoleccién a utilizar, especificamente de la encuesta,
para conocer la fiabilidad de las preguntas del cuestionario planteados. El estadistico que se

proceso determino los siguientes resultados:

Tabla 2. Alfa de Cronbach

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos

,785 20
Nota: El alfa de Cronbach muestra un valor superior a 0.7, de forma que en relacién con el

total de peguntas se confirma del instrumento de encuesta.
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Capitulo I11.

Resultados y Discusion

Andlisis de ficha de observacion

Con la aplicacion del instrumento de una ficha de observacion no probabilistica por
juicio, fue convincente la identificacion de la siguiente problematica: poco desarrollo
competitivo en los negocios Farma Vital del canton La Libertad, la misma que proviene de
ciertas vicisitudes, entre ellas la poca iniciativa del uso de herramientas digitales tendencias
que resultarian una opcién ventajosa para fomentar los niveles de competitividad de este
sector. La informacién concebida se plante6 en una guia de observacion, donde se delimit6
problemas especificos identificados para luego tabular la situacién problematica mediante
la matriz Vester, que facilitd el planteamiento del arbol de problemas a partir de este se

redactd habilmente el planteamiento de este.

De esta manera, se muestra a continuacion, un detalle de la informacion validada a
partir de la técnica de observacion, que facilito el conocimiento de las problematicas que
envuelve el desempefio comercial de los negocios actualmente, la misma que se muestra a

continuacion

Tabla 3. Problemas actuales de los negocios Farma Vital.

ID Problemas actuales Frecuencia

Desarrollo poco competitivo de actitudes comerciales 8

Poca comunicacion y capacitacion al servicio

Uso de limitado de redes sociales

Actividad comercial tradicional

Desconocimiento de factibilidades de la tecnologia

Competencia desleal

@l M m O O W

Insuficiencia equipos tecnoldgicos

= N W B~ o1 O N

H Escasa direccion y liderazgo en los negocios

Nota. Ficha de observacion

La informacion presentada previamente, fue imprescindible para la determinacion,

en primer lugar, del problema central, del cual se desglosan las causas identificadas que
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generan la escasa aplicacion de la variable independiente (la competitividad) en los negocios

Farma Vital del cantén La Libertad

Al igual que los efectos que influyen en el desarrollo de la variable dependiente
(desempefio comercial), y que tiene gran relacion con la insuficiencia adopcion de

estrategias comerciales.

Problema central: escasa competitividad y el desempefio comercial de los negocios
Farma Vital de La Libertad.

Causas: Poca comunicacion y capacitacion al servicio; uso delimitado de redes

sociales; actividad comercial tradicional; desconocimiento de factibilidades de la tecnologia.

Efectos: Competencia desleal; insuficiencia equipos tecnolégicos; escasa direccion

y liderazgo de los negocios

Anélisis de la entrevista a especialistas

La entrevistas aplicadas a especialistas en la tematica de la competitividad y el
desempefio comercial, tuvo hallazgos concernientes que presentan en tablas para mejor
compresion y analisis de los datos cualitativos, donde se ha delimitado una escala nominal
ID alfabética para una facil identificacion de problemas y estrategias de la competitividad y
el desempefio comercial, que se ha determinado como respuestas de especialistas, ademas

de una numeracién ordinal para asignar un indice de importancia de registro de las mismas.

Del cuestionario se obtuvo resultados de la apreciacion técnica de la competitividad
empresarial en los negocios Farma Vital del canton La Libertad y la adopcion de diferentes
estrategias de desempefio comercial como alternativas que influyan de manera practica en
su desarrollo. Es asi como se valio el reconocimiento de ciertas problematicas ya
identificadas, ademas de otras concebidas desde otra percepcion, como: limitada presencia
de los negocios Farma Vital entornos digitales que envuelvan el uso de redes sociales, sitios
webs, entre otras tendencias actuales, esto debido al desconocimiento de herramientas
nuevas en el mercado por parte de los lideres o gestores del sector Farma Vital de la
localidad, suscrita a una insuficiente aproximaciéon y captacion de clientes, incluso el
conformismo de los propietarios resulta un factor que impide evaluar el entorno y el mercado

para determinar los negocios actuales que resulta un principal eje para la competitividad.
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De la misma manera, se preciso en las respuestas, posibles estrategias digitales en
relacion de la competitividad de aplicacion factible, que recomiendan los especialistas para
los propietarios de los negocios del canton La Libertad, adoptar como alternativas de
solucion para desarrollar de mejor manera lo niveles de competitividad en este sector,
considerando sus limitaciones y accesibilidades, para de esta manera minimizar en cierto
grado los problemas existente en el desarrollo poco competitivo y tradicional de los negocios
en estudio. De esta manera, considerando las dificultades que se presentan ante la adopcion
de nuevos sistemas de negocios y estrategias delimitadas como posibles soluciones, es
recomendable iniciar con un mayor impacto en redes sociales para alcanzar presencia en el
mercado, entre ellos, orientar en la aplicacion de promocion con realidad aumentada en 3D

y estrategias de inbound y outbound.

Entre las opciones de especialistas se menciona las adversidades pero también
recomendaciones para cambiar la realidad con poca visién que se presenta en el sector
comercial de estudio, para ello seria conveniente empezar por un cambio en la ideologia
tradicional de los propietarios y los Farmacéuticos de la localidad con vistas a mercados
competentes exitosos para que se asimile la realidad y puedan desarrollar su capacidad
innovadora, de esta manera, accedan con mayor seguridad a una transformacion digital de
sus actividades comerciales, y asi buscar maneras de orientacion digital a través de
convenios con instituciones o contratacion de asesores profesionales en la tematica, que
permita sobrepasar los limites de gestién y llevar sus actividades de mejor manera, buscando
también que las generaciones siguientes se interesen en el desarrollo del sector Farma Vital

del canton como fuente econdmica del lugar .

Principales problemas identificados.

Tabla 4. Problema de adopcion de estrategias digitales
ID Principales problemas Ubicacion
Falta de personal capacitado 8

Demoras en la atencidn al cliente

Problemas con la organizacion y almacenamiento de productos

m O O W

7
6
Problemas con proveedores 5
4

Falta de informacién clara sobre los medicamentos.
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F  Problema con el seguro médico y la facturacién 3
G  Falta de recursos tecnolégicos actualizados. 2
H  Problemas de seguridad en la farmacia. 1
Nota. Investigacion cualitativa
Principales soluciones identificadas
Tabla 5. Principales resultados en estrategias
ID Estrategias factibles Ubicacion
Proporcionar medicamentos recetados y de venta libre 8
B Proporcionar servicios de vacunacion 7
C  Ofrecer productos y asesoramiento para el control de peso y la nutricion 6
D  Brindar servicios de entrega domicilio de medicamentos 5
E  Suministrar productos para el cuidado de bebes 4
F  Ofrecer productos y asesoramiento para el cuidado de lesiones 3
G  Disponer de dispositivos médicos, como termdmetros 2
H  Ofrecer programas de educacién sobre la salud 1
Nota. Investigacion cualitativa
Tabla 6. Alternativas para la adopcion y aplicacion de estrategias digitales
ID Estrategias factibles Ubicacion
Refuerzo en estrategias competitivas y en desempefio comercial para
A posicionamiento mas fuerte 7
Visitar sectores farmacéuticos desarrolladas para la adopcion de nuevas
B ideas 6
Establecer convenios con instituciones para incrementar conocimiento
C  ennegocios farmacéuticos 5
D  Fortalecer la estructura organizativa 4
Llevar para dar consulta farmacéutica para resolver dudas sobre
E  medicamentos 3
Establecer alianzas con proveedores locales para obtener precios
F  competitivos 2
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G  Capacitacion a las nuevas generaciones sobre negocios 1

Nota: Investigacion cualitativa

Andlisis de las encuestas
A continuacién, acorde a la aplicacion de las encuestas como instrumento de recoleccién de

datos, se muestra los resultados para consecuentes andlisis de la realidad de los negocios y
apreciaciones de posibles soluciones, las mismas que fueron realizadas de forma presencial

y en linea a los propietarios de los negocios Farma Vital en el cantdn La Libertad.
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Preguntas:
1. Edad
Tabla 7. Edad
Opciones Frecuencia Porcentaje
18 - 22 afios 21 53%
23 - 27 afos 18%
28 - 32 afos 4 10%
33 - 38 afios 8 20%
Total 40 100%

Nota. Encuesta aplicada a los clientes de los negocios Farma Vital de La Libertad

Figura 1. Edad
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Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del cantén La Libertad

Conforme a los datos recolectados previamente, es evidente que los clientes de los
negocios Farma Vital del canton La Libertad oscilan en su mayoria entre una edad
aproximada de 18 — 22 afios, mientras que existe un minimo que se encuentra entre 28 — 32
afios, por ende, se refleja que la actividad comercial del lugar de estudio mencionado se
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encuentra gestionado por personas adultas quienes con sus habilidades y conocimientos ven

el crecimiento de las empresas.
2. Género

Tabla 8. Género

Opciones Frecuencia Porcentaje
Masculino 19 48%
Femenino 21 53%
Total 40 100%

Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad

Figura 2. Género
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Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del cantén La Libertad

Con base a la informacion obtenida, es notable que la gestion de la mayoria de los
negocios Farma Vital del canton La Libertad es llevada por personas de género femenino,
quienes ejercen el liderazgo, la toma de decisiones, y llevan el control de las diferentes

actividades en cuanto la compra.
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Tabla 9. Conocimiento del lugar por primera vez

Opciones Frecuencia Porcentaje

Publicidad 11 28%

Internet 13 33%

Recomendaciones 9 23%

Me la encontré por la calle 7 18%

Volantes 0 0%

Total 40 100%

Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad

Figura 3. Conocimiento del lugar por primera vez
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Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad

Los negocios de Farma Vital del cantén La Libertad, los clientes tiene conocimiento

en donde pudieron ver el lugar del negocio que fue mediante internet con el 33%, siguiendo

con la tabla de resultado en cuanto en publicidad tiene 28%, en cuanto personas que han

recomendado con el 23%, esos son los resultados mas altos, en cuanto el mas bajo es en

volantes.



4. ¢Con que frecuencia visitas nuestra farmacia?

Tabla 10. Visitas a la farmacia de Farma Vital
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Opciones Frecuencia Porcentaje
Una vez al mes 18 45%
Mas de una vez al mes 8 20%
Una vez al afo 2 5%
Mas de una vez al afio 2 5%
Una vez a la semana 10 25%
Total 40 100%

Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.

Figura 4. Visitas
Visitas a la farmacia de Farma Vital
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Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del cantdn La Libertad

De acuerdo con los datos de la investigacion, es incuestionable que la variedad de

visitas mas frecuentes fueron una vez al mes que da de 18 personas con el 45% y en cuanto

a menos fueron dos resultados que dieron el 5 % de 2 personas en mas de una vez al afio y

una vez al afo, esto nos quiere decir que van al mes los clientes.
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5. ¢Considera que Farma Vital y su negocio y equipo de trabajo hacen un buen

desempefio comercial?

Tabla 11. Equipo de trabajo y su buen desempefio comercial.

Opciones Frecuencia Porcentaje
Nunca 0 0%
Casi nunca 1 3%
Algunas Veces 19 46%
Casi siempre 15 39%
Siempre 5 13%
Total 40 100%

Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.

Figura 5. Equipo de trabajo
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Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del cantén La Libertad.

Con relacion a la informacion presentada, se observa que, en el equipo de trabajo y su
buen desempefio comercial, tiene un aproximado de 46% sobre 19 personas que dan como
resultado de algunas veces el desempefio comercial, eso quiere decir que tiene que mejorar

ese punto ya que el 13% que es de siempre casi de 5 personas.
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6. ¢Esta usted familiarizado con el negocio Farma Vital en el canton La

Libertad, provincia de Santa Elena?

Tabla 12. Familiarizado con los negocios de Farma Vital

Opciones Frecuencia Porcentaje
Nunca 7 18%
Casi nunca 1 3%
Algunas Veces 18 45%
Casi siempre 10 25%
Siempre 4 10%
Total 40 100%

Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.

Figura 6. Familiarizado
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Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.

A partir de los datos determinados, es visible que los clientes sean familiarizados con
el negocio de Farma Vital, ya que salié con 18 personas que seleccionaron algunas veces y

clientes que si tiene familiarizados con los negocios es de unas 10 personas.
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7. ¢Considera que el desempefio comercial de Farma Vital ha mejorado en los

ultimos afios?

Tabla 13. El mejoramiento del desempefio comercial

Opciones Frecuencia Porcentaje
Nunca 0 0%
Casi nunca 0 0%
Algunas Veces 21 53%
Casi siempre 12 30%
Siempre 7 18%
Total 40 100%

Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.

Figura 7. Desempefio comercial

El mejoramiento del desempefio comercial
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Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.

Conforme a la encuesta realizada y las medidas proporcionadas como factibles

soluciones, que el mejoramiento del desempefio comercial si ha mejorado en los Gltimos

afios, cabe recalcar en la tabla de resultados pues dio un aproximado de algunas, veces del

53% de 21, personas que tiene la mitad, aunque la otra mitad tiene que mejorar.
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8. ¢Cree que ha mejorado la competitividad en el mercado local del cantén?

Tabla 14. Mejoramiento en la competitividad del mercado

Opciones Frecuencia Porcentaje
Nunca 0 0%
Casi nunca 0 0%
Algunas Veces 18 45%
Casi siempre 18 45%
Siempre 4 10%
Total 40 100%

Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.

Figura 8. Mejoramiento
Mejoramiento en la competitividad del mercado
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Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.

A partir de los datos compensados, es indiscutible que los clientes de los negocios de
Farma Vital del canton La Libertad, en cuanto su mejoramiento ante la competitividad con
el 45% de algunas veces y el casi siempre con el 45% se puede ver una igualdad en los dos
en tanto a la competitividad, viendo claro que el siempre marca un 10 %, quiere decir que

no ha mejorado muy bien la competitividad.
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9. ¢Cuantas farmacias conoce a nivel provincial?

Tabla 15. Conocimiento de farmacias a nivel provincial

Opciones Frecuencia Porcentaje
Mas de una 7 18%
Mas de cinco 23 58%
Mas de diez 6 15%
Mas de veinte 3 8%
Mas de treinta 1 3%
Total 40 100%

Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.

Figura 9. Conocimiento

Conocimiento de farmacias a nivel provincial
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Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.
Con base a los datos obtenidos, se determind que el 58% conocen mas de cinco

negocios de farmacia a nivel provincial, eso quiere decir que no dan a entender que muy

pocos suelen usar las mismas farmacias, ya el 3% conocen mas de treinta farmacias.
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10. ¢ Considera que Farma Vital ofrece un ambiente agradable y limpio para los

clientes?

Tabla 16. Ambiente agradable y limpio

Opciones Frecuencia Porcentaje
Nunca 0 0%
Casi nunca 1 3%
Algunas veces 10 25%
Casi siempre 12 30%
Siempre 17 42%
Total 40 100%

Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.

Figura10. Ambiente
Ambiente agradable y limpio
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Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.

Con base de los datos obtenidos, se determina que el 42%, que Farma Vital ofrece un
ambiente agradable y limpio en su negocio, aunque el 3 %, nos da como que casi nunca tiene
un ambiente laboral, nos quiere decir tienen que aun mejor en cuanto su ambiente laboral,

mientras que el 3% da como casi nunca.



66

11. ¢ Cuél de las siguientes farmacias cree que ofrece mejor servicio?

Tabla 17. Servicio

Opciones Frecuencia Porcentaje
Fybeca 4 10%
Cruz Azul 13 33%
Sana Sana 9 23%
Santa Martha 5 13%
Farma Vital 9 23%
Total 40 100%

Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.

Figura 11l.  Servicio.
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Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.

Es acertado determinar con base a los datos, que los propietarios de los negocios de
las farmacias mas reconocidas a nivel provincial, nos da como resultado del 33% que se
refiere a Cruz azul, una de las farmacias mas reconocida por sus grandes servicios, mientras

gue Sana sana y Farma Vital nos da el 23 %.
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12. ¢ Como calificaria la competitividad de Farma Vital en comparacion con otras

farmacias en el area?

Tabla 18. Comparacion con otras farmacias

Opciones Frecuencia Porcentaje
Excelente 9 23%
Buena 14 35%
Regular 17 42%
Mala 0 0%
Pésima 0 0%
Total 40 100%

Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.

Figural1l2. Comparacion
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Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.

En relacién con la informacion previamente recolectada, en la competitividad en el
negocio Farma Vital nos da un 77% tanto bueno como regular eso nos da entender que Farma

Vital tiene que mejorar en cuanto a la competitividad de otras farmacias.
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13. ¢ Qué tan importante ha sido la ubicacion de Farma Vital al momento de

elegir una farmacia?

Tabla 19. Importancia de la ubicacion del negocio
Opciones Frecuencia Porcentaje
Excelente 9 22%
Buena 14 35%
Regular 17 43%
Mala 0 0%
Pésima 0 0%
Total 40 100%

Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.

Figura 13.  Ubicacion.
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Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.

En la siguiente pregunta nos da como resultado el 78% que es buena y regular el lugar
donde esta establecido el negocio, que llegamos a entender que es bueno donde estan

atendiendo Yy ofreciendo sus productos a los clientes.
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14. ; Como considera Ud. la calidad de los productos y servicios ofrecidos por

Farma Vital?

Tabla 20. Calidad de los productos y servicios

Opciones Frecuencia Porcentaje
Excelente 7 18%
Buena 21 53%
Regular 12 30%
Mala 0 0%
Pésima 0 0%
Total 40 100%

Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.

Figura 14. Calidad.
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Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.

La mayoria de los clientes encuestados manifestaron un 53% de buena calidad de los
productos y servicios, mientras que en excelente tiene un 18%, a la vez hay que mejor n

cuando los productos del negocio, ya que es lo principal para la farmacia.
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15. Los sistemas de comercializacidn en el canton La Libertad son eficaces

Tabla 21. Comercializacion y eficaces

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 1 3%
En desacuerdo 2 5%
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 8 20%
De acuerdo 19 47%
Totalmente de acuerdo 10 25%
Total 40 100%

Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del cantdn La Libertad.

Figura 15. Comercializacion y eficaces.
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Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.

En el siguiente resultado nos da el 47 %, dando entender que la comercializacion es
eficaz, ya que lo define como la capacidad de lograr el efecto que desea o se espera en el

canton La Libertad junto al negocio de Farma Vital.
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16. Existe interés por parte de los propietarios y las demés farmacias de

orientarse en temas digitales de negocio

Tabla 22. Propietarios y farmacias de temas digitales

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 1 3%
En desacuerdo 2 5%
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 12 20%
De acuerdo 14 47%
Totalmente de acuerdo 11 25%
Total 40 100%

Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del cantdn La Libertad.

Figura 16.  Propietarios.
Propietarios y farmacias de temas digitales
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Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.

A partir de los datos proporcionados, es notable que existe conformidad con el
propietario y las demas farmacias con programas digitales con el 47%, dando entender que
tienen el funcionamiento adecuado con las redes sociales que vienen ser temas digitales para

el negocio.
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17. Existe un profundo conocimiento sobre estrategias competitivas, siendo esto

un pilar de éxito para los negocios

Tabla 23. Estrategias competitivas

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 16 44%
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 3 8%
De acuerdo 9 19%
Totalmente de acuerdo 12 30%
Total 40 100%

Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del cantén La Libertad.

Figura 17.  Estrategias.
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Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.

Es visible que los clientes tienen un profundo, conocimiento en cuanto las estrategias

competitivas, dando el valor de 44% en desacuerdo, en la cual es necesario aplicar una

capacitacion acorde a los resultados.
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18. Existe conformidad en el desempefio actual de los negocios por parte de los

propietarios

Tabla 24. Desempefio actual de los negocios

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 16 44%
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 3 8%
De acuerdo 9 19%
Totalmente de acuerdo 12 30%
Total 40 100%

Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.

Figura 18.  Actual negocio.
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Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.
A partir de los datos, se determina que los clientes de los negocios en estudio, se
encuentra en desacuerdo, con 44%, que da como resultado a 16 personas, pero menor

porcentaje indica lo contrario que es en de acuerdo con el 19% que da como 9 clientes.
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19. La calidad de productos que ofrece las farmacias del canton La Libertad,

supera los margenes de la competencia.

Tabla 25. Margen de la competencia

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 3 3%
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 18 50%
De acuerdo 7 18%
Totalmente de acuerdo 12 30%
Total 40 100%

Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del cantén La Libertad.

Figura19. Competencia.
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Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.

Un mayor porcentaje de las encuestas realizadas a clientes afirman su punto ni de acuerdo,
ni en desacuerdo con el porcentaje de 50%, dando entender que Farma Vital de trabajar en

esa parte.
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20. La negociacion de precios es una alternativa de ventas.

Tabla 26. Precios en alternativas de ventas

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 3 3%
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 17 50%
De acuerdo 10 18%
Totalmente de acuerdo 10 30%
Total 40 100%

Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.

Figura20. Ventas.
Precios en alternativas de ventas
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Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.

Se manifiesta que los datos recolectados de la encuesta que existe un mayor
porcentaje indican estar de acuerdo, ni desacuerdo sobre los negocios de precios alternos

con el porcentaje del 50%.
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21. Se utiliza las paginas digitales como un medio factible para captar mayor

indice de clientes

Tabla 27. Captar mayor indice de clientes

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 1 3%
En desacuerdo 2 5%
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 9 23%
De acuerdo 18 45%
Totalmente de acuerdo 10 24%
Total 40 100%

Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del cantdn La Libertad.

Figura21. Mayor indice de clientes.
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Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.

En la siguiente informacién de datos, nos redacta como resultado, el 69% tanto como de
acuerdo y totalmente de acuerdo, dando entender que tiene conocimiento y el uso adecuado

de las redes sociales de hoy en dia.
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22. Se evalla periodicamente la gestion de los negocios para tomar correctivos.

Tabla 28. La gestion de los negocios

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 1 3%
En desacuerdo 2 5%
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 17 42%
De acuerdo 7 18%
Totalmente de acuerdo 13 33%
Total 40 100%

Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del canton La Libertad.

Figura22.  Gestion de los negocios.
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Nota. Encuesta aplicada a clientes de los negocios Farma Vital del cantén La Libertad.

Es evidente el alto porcentaje que ha obtenido como respuesta por parte de los clientes
en esta de acuerdo con el uso de evalta periédicamente la gestion de los negocios para tomar
correctivos, con él ni de acuerdo, ni en desacuerdo del 42%.
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Discusion

El analisis de los instrumentos aplicados como medios de releccion de datos de la
investigacion, es posible enmarcar la aceptacion de la idea a defender propuesta
anteriormente, la misma que detalla lo siguiente: Con la implementacion de estrategias de
innovacion y mejoras continuas en sus procesos productivos y distribuciones de
medicamentos, junto con programas de capacitacion para el personal de atencion al cliente,
aumentara la competitividad y desempefio comercial de Farma Vital, mejorando asi la
calidad de atencidn al cliente y generar un enfoque positivo en la economia y bienestar

social.

La misma que se sustenta en primer lugar a la base tedrica, conforme a que se identifica
en la informacion bibliografica como medio competente, ademés de necesidad de
implementar nuevos sistemas de comercializacion, conforme a la identificacion, de las
problematicas como, competitividad y el desempefio comercial de productos, limitado uso
de redes sociales, desconocimiento a experiencia lo que provoca un desarrollo poco
competitivo de actividades comerciales informacion perceptible de la ficha de observacion
que también fundamenta en la entrevista a especialistas quienes tienen la percepcién del
sector de farmacias del cantén La Libertad con buenas referencias pero resaltan el poco
impulso de desarrollo, e incluso se corrobora lo mencionado en las encuestas puesto que con

el tiempo de actividades

Consecuentemente, Rocid, (2018), determina la existencia de una estrecha relacion
entre las habilidades de competitividad y el desempefio comercial, de tal forma, se evidencia
que el éxito de aplicacidn de nuevos sistemas negocio en tendencias no solo requiere de la
evaluacion de las mismas, sino que implica una buena direccion, donde la influencia de
elementos como el liderazgo, fuerza motivacionales, toma de decisiones y manejo de

conflictos seran prudenciales para una positiva practica de competitividad exitosa.

El propdsito del estudio se demostrd en el estudio el analizar la relacion entre el
entorno empresarial a la calidad de servicio al cliente en el mercado farmacéutico de Loja,
especificamente evaluando la percepcion del personal administrativo y de atencién al cliente
sobre aspectos como especificidad, confiabilidad, capacidad de respuesta, seguridad y

empatia. Los resultados mostraron que las condiciones ambientales generales estan
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significativamente ambientales generales estan significativamente relacionadas con la

calidad del servicio ofrecido en el mercado farmacéutico.

Ortiz, (2019), en el articulo se direcciona al servicio de outsourcing de almacén para
las Pymes del sector farmacéutico y cosmético ofrece una solucion rentable y eficiente para
cumplir con las regulaciones de buenas practicas de almacenamiento. Al subcontratar el
inventario de productos, las empresas pueden reducir costos de infraestructura y
capacitacion, al tiempo que se benefician de experiencia y la tecnologia del proveedor de
servicios de almacenamiento. Al ubicarse al sur de Lima, el almacén aprovecha los bajos
costos de capital por unidad de metros, cuadros lo que resulta en tarifas competitivas para
los clientes. La rapida conexion a la vi principal (Av. Panamericana sur) facilita la
distribucion eficiente de los productos, el almacén no solo brinda servicios de
almacenamiento, sino también otros servicios de soporte como recepcion, preparacion de
pedidos y conciliacion. Esto permite a las empresas externalizar varias tareas relacionadas
con la gestion del inventario, liberando recursos internos para enfocarse en actividades
centrales y estrategias, el plan de negocios propone un modelo de autsourcing de almacén
que orece a las Pymes del sector una solucién integral y flexible para cumplir con las

regulaciones mejor eficiencia operativa y optimizar los recursos disponibles.

En la investigacion se demuestra como base para seguir en el estudio presentado en el
trabajo de tesis debido que fundamenta el desarrollo practico de la competitividad
sobrepasando limites, generando competitividad no solo en sectores conocidos, si no

ingresando a mercados europeos, utilizando la estrategia de desempefio comercial.

Pinillos, (2019), en la tesis se ha buscado analizar la relacion entre el disefio de
gratificacion y la inteligencia competitiva en el contexto del programa de listados de
empresas de farmacias peruanas en lima, en el afio 2019, los sujetos de estudio fueron 206
empleados del departamento financiero de una empresa peruana ubicada en la zona de la
victoria. La muestra utiliza para el estudio estuvo compuesta por 81 empleados. La
investigacion tuvo como objetivo mostrar la relacion entre el disefio de gratificacion y la
inteligencia competitiva en el programa de listados de empresas de farmacias peruanas. Se
utilizo un disefio gamificacion y la inteligencia competitiva en el programa de listados de
empresas de farmacias peruanas. Se utilizd6 un disefio experimental y se aplicé un

cuestionario Likert validado por expertos, obtenido una correlacion positiva moderada entre
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el disefio de gamificacion y la inteligencia competitiva. El estudio sugiere que la
implementacién de estrategias de gamificacion puede mejorar la inteligencia competitiva en

el contexto de licitaciones empresariales en farmacias peruanas.

Propuesta para la solucion del problema
La competitividad y el desempefio comercial de los negocios Farma Vital, canton La

Libertad provincia de Santa Elena, afio 2023.
Introduccion.

Farma Vital es una empresa farmacéutica ubicada en el canton La Libertad de la
provincia de Santa Elena. En el afio 2023, se enfrenta a un entorno competitivo en constante
evolucion, donde la demanda de productos y servicio relacionados con la salud se ha
incrementado significativamente. Para mantener su posicion en el mercado, Farma Vital ha
implementado estrategias innovadoras y ha adaptado su enfoque comercial para necesidades
cambiantes de los consumidores, aprovechando también las oportunidades tecnoldgicas y
las alianzas estrategias con proveedores y distribuidores. A través de su compromiso con la
calidad, la atencién al cliente y la oferta de productos confiables, Farma Vital busca

destacarse como su referente en el sector farmacéutico local.

Fundamentacion

Un modelo de estrategia es importante porque proporciona una guia clara compafiia,
por tal motivo, se establece el modelo de estrategias (matriz FODA), este andlisis fue
inventado en la década de 1960 por el consultor administrativo Albert Humphrey, en el
Instituto de Investigacion de Stanford, con la finalidad de conocer porque la planificacion
estratégica corporativa fracasaba, por tal motivo, disefio esta herramienta para evaluar el
entorno inter no (fortalezas y debilidades) y el externo (oportunidades y amenazas), también
se corrobora, que el analisis FODA es conocida como SWOT, y es una herramienta gerencial
clave para realizar una evaluacion de la situacion actual considerando los factoresinternos y
externos para consecuentemente disefiar estrategias para mejorar las falencias que se

identifican.
Objetivos

Objetivo General
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Establecer un andlisis FODA sobre la competitividad y el desempefio comercial de los
negocios Farma Vital en el canton La Libertad, identificar oportunidades para mejorar la

competitividad y el desempefio comercial de los negocios.
Objetivo Especifico

Incrementar la participacion de mercado Farma Vital en el canton La Libertad, en un
10% para el afio 2023.

Mejorar la eficiencia operativa de Farma Vital mediante la implementacion de

procesos Yy tecnologias innovadoras que impulsen el desempefio comercial.

Establecer alianzas estratégicas con proveedores locales para fortalecer la

competitividad, en el mercado farmacéutico del cantén La Libertad.
Implementacion
Filosofia empresarial.
Mision
Asegurar la competitividad y el desempefio comercial de Farma Vital en el cantén La

Libertad, provincia de Santa Elena, ofreciendo producto y servicios de calidad que satisfagan

las necesidades de nuestros clientes en el afio 2023.
Vision:
Ser lideres en el mercado farmacéutico del canton la libertad, destacando por nuestra

excelencia en la atencion al cliente, variedad de productos y servicios innovadores,

manteniendo altos estandares de competitividad y desempefio comercial.
Objetivo general:

Fortalecer la posicion de Farma Vital en el mercado, aumentando la cuota de mercado

generando un crecimiento sostenible en ventas.
Objetivo especifico:

+ Aprovechar las oportunidades identificadas en el analisis para diversificar la

oferta de productos de Farma Vital.
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+ Mejorar la presencia en linea y mejorar la estrategia aprovechando la creciente
tendencia de compras en linea y promoviendo la conveniencia y confiable.

+ Optimizar los procesos internos y capacitar al personal para mejorar el servicio
al cliente, ofreciendo una experiencia de compra excepcional fomente la

fidelidad de los clientes.
Valores.

Excelencia: Buscar la excelencia en todos los aspectos de nuestras operaciones para

ofrecer a nuestros clientes productos y servicios de calidad superior.

Innovacion: Fomenta la innovacion en nuestros procesos mejorar y adaptarnos a las

necesidades cambiantes del mercado.

Colaboracién: Promover la colaboracion tanto interna como externa, trabajando en
conjunto con proveedores, socios comerciales y la comunidad para impulsar el crecimiento

y la competitividad de Farma Vital.

Orientacion al cliente: Colocar al cliente en el centro de nuestras decisiones y acciones,
brindando un servicio excepcional y personalizado para satisfacer sus necesidades y superar

sus expectativas.

Responsabilidad social: Comprometernos con practicas comerciales éticas y
sostenibles, contribuyendo al desarrollo social y econdmico de la comunidad del cantén La
Libertad, a través de programas de responsabilidad social corporativa.



Andlisis FODA.

Tabla 29.

83

MATRIZ FODA

Andlisis internos

Andlisis externos

Fortalezas

Debilidades

Analisis internos

Analisis externos

F1-Calidad en productos
F2- Precios bajos
F3- Ubicacion

F4- Sistema de seguridad

D1- Mala comunicacion
D2- Local poco adecuado

D3- Bajo sueldo

D4- Equipos desactualizado

Oportunidades

Amenazas

O1- Promocionar ofertas

02- Crecimiento de productos
farmacéutico

O3- Participacion en programas
gubernamentales de salud

O4- Expansion del negocio a través
de servicios de entrega a domicilio

Al- Mucha competencia

A2- Aumento de los precios de los
medicamentos

A3- Cambio en los hébitos de
compra de los clientes

A4- Escasez de medicamentos
debido a interrupciones en la cadena
de suministro.




Matriz FODA cruzado
Tabla 30. FODA cruzado

Analisis externos

Oportunidades

Fortalezas Debilidades
F1- Calidad en productos D1- Mala comunicacion
] Andlisis interno F2- Precios bajos D2- Local poco adecuado
F3- Ubicacion D3- Bajo sueldo
] F4- Sistema de seguridad D4- Equipos desactualizado
Analisis externo
FO (Maxi-Max) DO (Mini-Max)

Estrategia para maximizar tantos las F como las O

Estrategia para minimizar D y maximizar a las O.

0O1- Promocionar ofertas

02- Crecimiento de
productos farmacéutico

FIO1: Calidad en productos - Promocionar ofertas.

D103: Mala comunicacion - participacion en programas
gubernamentales de salud

0O3-  Participacion  en
programas gubernamentales
de salud

O4- Expansion del negocio a
través de servicios de
entrega a domicilio

Estrategia: Implementar un sistema de control, promocionar ofertas
especiales en productos de alta calidad para atraer a mas clientes.

Estrategia: Establecer una capacitacion al personal, uso de
herramientas digitales para difundir informacion.

Amenazas

FA (Maxi-Mini)

DA (Mini-Mini

Estrategia para maximizar D y minimizar las A.

Estrategia para minimizar tantos las A como las D

Al- Mucha competencia

A2- Aumento de los precios
de los medicamentos

F4A2: Sistema de seguridad - aumento de los precios de los
medicamentos.

D3A4: Bajo sueldo - escasez de medicamentos debido a
interrupciones en la cadena de suministro.

A3- Cambio en los habitos
de compra de los clientes




85

A4- Escasez de
medicamentos debido a
interrupciones en la cadena
de suministro.

Estrategia: Promocion de la competencia entre los fabricantes de
medicamentos genéricos para reducir los costos y mejorar el acceso

a los medicamentos.

Estrategia:  Establecer

acuerdos
organizacion internacionales y fabricantes para garantizar el
suministro constante de medicamentos.

de colaboracion

Tabla 31. Plan de accion
Cruce FODA Estrategia Encargados indicadores Herramienta de implementacion
Re_al_izar encuestas peric’)dicas para recopilar
E}l‘gtl;&(:alidad en productos - Promocionar L?‘LF;:E? :252&;,25 S;ﬁti,rp;dfciogodn; r§||fa F();;?irggglggﬁg 2%2‘r?2§§i§ ggr:n grgggzgﬁ I(;)Z;rl\l/‘ia:itg.s sobre s
atraer a mas clientes. Departamento

Objetivo: Promover la satisfaccion del cliente al entregar consistentemente producto de calidad

superior

administrativo
de produccion

Nivel de satisfaccién del
cliente

Monitorear y analizar los comentarios de los
clientes en la plataforma de redes sociales para
identificar tendencias y areas de mejora

F4A2: Sistema de seguridad - aumento de los

Promocion de la competencia entre los fabricantes de
medicamentos genéricos para reducir los costos y

Utilizar herramientas de andlisis de datos para
identificar patrones y tendencias en los precios
de los medicamentos a lo largo del tiempo.

recios de los medicamentos. - - i
P mejorar el acceso a los medicamentos. EqU'PJ’ ge Variacién porcentual en el
seguridad y .
costo promedio de los
Departamento P p _ .
legal medicamentos Examinar los datos de ventas y devoluciones
- . . . . . . ara idéntica patrones y tendencias que puedan
Objetivo: Salvaguardar la integridad de los medicamentos y control el incremento excesivo de precios Iiondicar nivelesF,)de satisf);ccic’)n del cli?antep
para asegurar el acceso asequible a los mismos.
Departamen .
. s Tt S epartamento . Promover un ambiente donde se valore y se
D103: Mala comunicacion - participacion en | Establecer una capacitacién al personal, uso de administrativo Estrategia de fomente la comunicacion abierta y honesta entre
programas herramientas digitales para difundir informacion. de comunicacion mejorada

comunicacion

todos los participantes.




86

Objetivo: Mejorar la participacion en programa de comunicacion efectiva.

D3A4: Bajo sueldo - escasez de medicamentos
debido a interrupciones en la cadena de
suministro.

Establecer acuerdos de colaboracion organizacion

internacional y fabricantes para garantizar
suministro constante de medicamentos.

el

Objetivo: Aumentar los sueldos para retener y atraer talento y garantizar su suministro adecuado de

medicamentos.

Departamento
administrativo
financiero

Nivel de satisfaccion y
retencion del personal,
tasa de disponibilidad de
medicamentos en
comparacion con la
demanda

Proporcionar capacitacion en habilidades de
comunicacion efectiva para mejorar la calidad
de la integracion entre los miembros del
programa.

Implementar programas de incentivos para
motivar y recompensar a los empleados por su
desempefio, lo que puede compensar en parte
bajo sueldo.
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Beneficios de la propuesta

>

YV V. V V

La planificacion estratégica ayuda establecer una mision y vision claras para la
empresa, definiendo metas claras y alcanzables, permitiendo que todos los miembros
de la organizacion estén alineados en torno a un propdsito comun y trabajen hacia
los objetivos compartidos.

La identificacion de los factores internos y externos permite evaluar los recursos,
capacitadores y ventajas competitivas de la compafiia, enfocados en potenciarlas
para destacarse en el mercado y diferenciarse de la competencia.

La planificacidn estratégica aborda factores externos como la economia, tecnologia
y actores sociales como influyentes en el éxito de la compafiia, al estar consciente de
estos se puede anticipar a los cambios y adaptarse a las nuevas condiciones,
manteniéndose relevante en el mercado.

Ayuda también a priorizar iniciativas y asignar recursos de manera mas eficiente
Implementacién de tecnologias avanzadas para optimizar procesos

Mejoramiento continuo del desempefio comercial de la empresa

Finalmente fortalece la imagen y reputacion de la empresa
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Conclusiones.

» Las entrevistas aplicadas a especialistas revelaron hallazgos significativos sobre la
competitividad y el desempefio comercial de los negocios de Farma Vital en el
canton La Libertad. Se identificaron problemas como limitada presencia en entornos
digitales y el conformismo de los propietarios, pero también se obtuvieron
recomendaciones para mejorar la competitividad a través de estrategias digitales y el
conformismo de los propietarios, pero también se obtuvieron recomendaciones para
mejorar la competitividad a través de estrategias digitales y un cambio en la
mentalidad tradicional. Se sugiere buscar asesoramiento profesional y promover la
transformacion digital para impulsar el desarrollo del sector de la Farmacia Farma
Vital.

> La filosofia empresarial de Farma Vital se enfoca en fortalecer su posicion en el
mercado a través de la diversificacion de su oferta de productos, la mejora de su
presencia en linea y la optimizacion de sus procesos internos. Ademas, busca
fomentar la colaboracion con procederes, socios comerciales y la comunidad para
impulsar el crecimiento y la competitividad. todo esto, con el fin de ofrecer a sus
clientes productos y servicios de calidad superior, brindando un servicio excepcional
y contribuyendo al desarrollo social y econdmico de la comunidad del cantén La
Libertad.

> La empresa se destaca por la calidad de sus productos, lo que brinda una ventaja
competitiva. Ademas, ofrece precios bajos, lo que atrae a los clientes. Su ubicacion
estratégica confianza y tranquilidad a los clientes. Existen oportunidades para
promover ofertas y expandirse en el mercado farmacéutico. La participacion en
programas gubernamentales de salud también brinda beneficios adicionales. En
general, estas fortalezas y oportunidades posicionan a la empresa de manera
favorable en el mercado.

» La competitividad y el desempefio comercial de Farma Vital en el canton La
Libertad, se ha visto impulsada por su amplia gama de productos farmacéuticos de
calidad, su enfoque en la atencion al cliente y su capacidad para adaptarse a las
necesidades al cliente y su capacidad para adaptarse a las necesidades cambiantes
del mercado. Como resultado, ha logrado consolidarse como lider en la industria

local, generando crecimiento sostenible y una mayor participacién en el mercado.
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Recomendacion.
Se presenta las siguientes recomendaciones para mejorar la competitividad y el

desempefio comercial de los negocios de Fama Vital.

> Realizar un andlisis exhaustivo de la competencia en el mercado farmacéutico local,
identificando las fortalezas y debilidades de Farma Vital en comparacion con otros
negocios.

» Evaluar satisfaccion del cliente a traves de encuestas o entrevistas, identificando
areas de mejora en términos de atencién al cliente, variedad de productos y precios
competitivos.

> Investigar las tendencias actuales en la industria farmacéutica y propon estrategias
innovadoras que permitan a Farma Vital mantenerse competitivo, como la
incorporacion de servicios adicionales o la expansion hacia nuevos segmentos de
mercado.

> Analiza el impacto de factores externos, como la regulacion gubernamental a los
cambios demogréaficos, en el desempefio comercial de Farma Vital y sugiere

acciones para adaptarse a estos cambios y mantener una ventaja competitiva.
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MATRIZ DE CONSISTENCIA - TRABAJO DE TITULACION. FCA - ADE.

Tema Problema Objetivos Variables Dimensiones Indicadores Metodologia
Calidad del . . .
. Nivel de satisfaccion
Objetivo General produ_ct_o 0 del cliente
servicio
Innovacion Anélisis Interno
¢;Coémo afecta la competitividad en el Analisis Externo
desempen_o clc')merual en fl mercadp de Evaluar la competitividad en funcidn | Competitividad . L
los negocios "Farma vital" del canton la C o . Tipo: Descriptivo
itivi libertad, provincia de Santa Elena? admlnlgtratlva el _desempeno Capacidad de Estrategias Enf . Mixto:
La Competitividad y el ’ ' comercial de los negocios “Farma - dartacion Politicas nfoque: Mixto:
Desempeno_cor'rlwermal Vital” en el canton La Libertad, P Proyectos cuantitativo 'y
de I_os negocios ’Farma provincia de Santa Elena. cualltatlvo,l\_/letodos.
vital" del canton La Motivacién Analitico
i inci Responsabilidad . - i foti
Libertad provincia de : Orientacion Inductivo y Estadistico.
Santa Elena durante el social Seguimiento Poblacién: total
afio 2023 Muestra: Técnicas de
recoleccion: Entrevista
Sistematizacion del problema Objetivo Especifico Rentabilidad Ambiente laboral
o . s Diagnosticar ~y  analizar  la| Desempefio
¢;Cudl fue el nivel de competitividad de sistematizacion  actual  de  los comercial

los negocios "Farma Vital" en el
mercado farmacéutico local durante el
afo 2023?

negocios “Farma Vital” en el
mercado Farmacéutico local durante
el afo 2023.

Participacion de
mercado

Produccion y
Accion




¢ Cudl fue el desempefio comercial de los
negocios "Farma Vital" en términos de
ventas y crecimiento durante el afio
2023?

Analizar el desempefio comercial de
los negocios "Farma Vital" en
términos de ventas y crecimiento
durante el afio 2023.

¢Cudles  fueron las  estrategias
implementadas por los negocios "Farma
Vital" para mejorar su competitividad y
desempefio comercial durante el afio
2023?

Plantear estrategias implementadas
por los negocios “Farma Vital” su
competitividad y desempefio
comercial

95

Nivel de Materiales

. - Humanos
Satisfaccion

Contribucion al Capacidad

Crecimiento productiva

Apéndice 1.

Tabla 32.

Matriz de consistencia




Apéndice 2. Instrumento de investigacion aplicada a especialistas

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ENTREVISTAAESPECIALISTAS

NOmMDbre: ... Ciudad: ........c.ooeennee
Razonsocial: ..........cccoooviiiiiiii. Actividad: ...
Relacion laboral: ..................... Nivel de instruccion: ........................e.
DirecCion: .........covviiiiiiiiiiiie Telefono: ...,
Sexo: HOMBRE MUJER
Edad: 18 -24 25-34 35-54

Buenos dias, tardes o noches, soy Cesar Fabricio Mateo Villao, estudiante de la UPSE,
carrera de ADE, y estoy conversando con usted sobre importantes temas de interés para la
sociedad. Todo lo que nos pueda decir sera de mucha utilidad y la informacion sera tratada
estadistica.

Para iniciar esta entrevista le voy a mencionar algunas palabras, por favor responda
con la primera palabra que se le venga a la mente, por ejemplo:

SI YO DIGO: UD RESPONDE:
TRABAJO
EMPRENDER ...
INNOVACION
VACACIONES i,
EDUCACION .

COMPRAR

1. ¢Cuédl essuopinién sobre la competitividad y el desempefio comercial a nivel nacional?

2. ¢Como ve usted la competitividad en las farmacias en el canton La Libertad?

3. ¢Cuales son los principales desafios que enfrenta una farmacia en términos de
competitividad?




¢ Como solucionar esos problemas que usted menciona? (uno por uno)

Un grupo de estudiantes esta interesado en crear algunas estrategias competitivas para
las farmacias de Il ;qué opinidn le merece esta idea?

¢ Qué recomendaciones haria usted para la creacion de tales estrategias?

¢ Qué otras estrategias pueden implementar para mejorar su desempefio comercial de
las farmacias?

Si usted fuese el ministro de salud ¢qué haria para mejorar la competitividad de las
farmacias?

¢Qué recomendaciones finales haria a los estudiantes para elaborar las estrategias
competitivas de las farmacias?

BIEN, ESO ES TODO
iMUCHAS GRACIAS!



Apéndice 3.

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ENCUESTA DIRIGIDA A CLIENTES.

NOMBRES: CIUDAD:
DIRECCION: FECHA:

Edad 1] 18-22 |2 | 23-27 [3 | 28-32 [4 | 33-38
Género 1 Masculino 2 Femenino

Buenos dias, tardes o noches, soy César Fabricio Mateo Villao, estudiante de la UPSE,
carrera de ADE, y estoy conversando con personas como usted sobre importantes temas de
interés para la sociedad. Todo cuanto nos pueda decir sera de mucha utilidad y la informacién
para nuestra formacion profesional y desde ya agradezco su atencion.

1. ¢Ddnde conociste nuestra farmacia por primera vez?
Publicidad

Internet

Recomendaciones

Me la encontré por la calle
Volantes

2. ¢Con gue frecuencia visitas nuestra farmacia?
Una vez al mes

Mas de una vez al mes

Una vez al afio

Mas de una vez al afio

Una vez a la semana

OB WN -

QB WN -

3. ¢Considera que Farma Vital y su negocio y equipo de trabajo hacen un buen
desempefio comercial?

Nunca

Casi nunca
Algunas veces
Casi siempre
Siempre

Ol BIWN -

4. ¢Esta usted familiarizado con el negocio Farma Vital en el canton La Libertad,
provincia de Santa Elena?

Nunca

Casi nunca

Algunas veces

Casi siempre

Siempre

Ol B|WIN -




5. ¢Considera que el desempefio comercial de Farma Vital ha mejorado en los
altimos afios?

Nunca

Casi nunca
Algunas veces
Casi siempre
Siempre

Ol B WIN -

6. ¢Cree que ha mejorado la competitividad en el mercado local del canton?

Nunca 1
Casi nunca 2
Algunas veces | 3
Casisiempre | 4
Siempre 5

7. ¢Cuéntas farmacias conoce a nivel provincial?

Mas de una 1
Mas de cinco | 2
Mas de diez 3
Mas de veinte | 4
Mas de treinta | 5

8. ¢Considera que Farma Vital ofrece un ambiente agradable y limpio para los

clientes?

Nunca

Casi nunca
Algunas veces
Casi siempre
Siempre

OB WIN -

9. ¢Cuél de las siguientes farmacias cree que ofrece mejor servicio?
Fybeca

Cruz Azul
Sana Sana
Santa Martha
Farma Vital

OB WN -

10. ¢ Como calificaria la competitividad de Farma Vital en comparacion con otras
farmacias en el area?

Excelente
Buena
Regular
Mala

BN




| Pésima |

11. ¢ Qué tan importante ha sido la ubicacion de Farma Vital al momento de elegir

una farmacia?

Excelente

Buena

Regular

Mala

Pésima

Ol B WN -

12. ¢ Como considera Ud. la calidad de los productos y servicios ofrecidos por

Farma Vital?

Excelente

Buena

Regular

Mala

Pésima

Ol BIWIN -

Se han receptado opiniones en relacion con la competitividad de las farmacias del
Canton La Libertad, las mismas que muestran a continuacién, para que usted
determine el grado de acuerdo ante la idea propuesta, marcando con una X el casillero

correspondiente con base a la siguiente tarjeta:

Criterio Puntaje
Totalmente en desacuerdo 1

En desacuerdo 2

Ni de acuerdo, ni en 3
desacuerdo

De acuerdo 4
Totalmente de acuerdo 5

Opinion

13. Los sistemas de comercializacion en el Cantén La Libertad son eficaces

orientarse en temas digitales de negocio

14. Existe interés por parte de los propietarios y las demas farmacias de

esto un pilar de éxito para los negocios

15. Existe un profundo conocimiento sobre estrategias competitivas, siendo

los propietarios

16. Existe conformidad en el desempefio actual de los negocios por parte de

supera los mérgenes de la competencia.

17. La calidad de productos que ofrece los negocios del Cantdn La Libertad,




18. La negociacién de precios es una alternativa de ventas.

19. Se utiliza las paginas digitales como un medio factible para captar mayor
indice de clientes

20. Se evalla periddicamente la gestion de los negocios para tomar correctivos

BIEN, ESO ES TODO
iMUCHAS GRACIAS!




Apéndice 4. Certificado del Anti plagio.



Universidad Estatal

ptenemasa e s iak e ﬂm Biblioteca General

La Libertad, 12 de diciembre de 2023

CERTIFICADO
ANTIPLAGIO W1-TUTOR
JXTU-2023

En calidad de tutor del trabajo de titulacion denominado “TRABAJO DE INTEGRACION
CURRICULAR PREVIO A LA OBTENCION DEL TITULO DE LICENCIADO EN
ADMINISTRACION DE EMPRESAS”, elaboradoporel estudiants César Fabricio Mateo
Villao delaCarrera Administracién de Empresas, de la Facultad de Ciencias Administrativas
de la Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena, previc a la cbtencion del titulo de
Licenciado en Admimstracion de Empresas, me permito declarar que una ver analizado en el
sistema antiplagio COMPILATIO, luego de haber cumplido los requennuentos exigidos de
valoracion, el presente proyecto ejecutado, se encuentra con el 6% de la wvaloracion
permitida, porconsigmente se procede a enutir el presente informe.

Adjunto reporte de similitud.

Atentamente,

Econ Félix Fernando Tigrero Gonzalez, MSc.
CL: 0905071254
DOCENTE TUTOR



Reporte de similitud

-~ -

W CERTIFICADO DE ANALISIS
C  magister

-

TES l S- 60/ » i - ;:n:::::des entre comillas
_Cesar_Mateo_Compilatio

Textos &y < 1w Idioma no reconocido
O Text tencial t ad
sospechosos & extos potencialmente generados por
lalA
Nombre del documento: TESIS- Cesar Mateo Compilatio.docx Depositante: FELIX FERNANDO TIGRERO GONZALEZ Nidmero de palabras: 15.892

1D del documento: 0d6f7c02e72857d55035573966%e99d2c7c0fd22

Fecha de deposito: 11/12/2023
Tamano del documento original: 110,26 kB

Tipo de carga: interface
fecha de fin de analisis: 11/12/2023

Numero de caracteres: 105.939

Ubicacion de las similitudes en el documento:

1 e 1 1 I V1 | |




Apéndice 5. Arbol de problema

Deficiente gestion del
talento y falta de
capacitacion.

- . - j
Escasa diversificacion

de productos y
servicios.

\

-~

e mvefsnén . EFECTO Ineficiente estrategia de
tecnologia y 7 5
odeciraeiAg: l marketing y promocion.
\
La competitividad y ¢l
desempeno comercial de
los negocios de Farma
Vital.
| .
— — Dificultad para atraer y
Pérdida ?e et l;'p o ,.-—-’"'{ CAUSAS retener talento clave en
en el mercado y o=y PR
disminucion de las i °
ventas. v P
Reduccion de la Debilitamiento de la
rentabilidad y margenes imagen de la marca 'y
de ganancia. perdida de clientes.

Nota. Ficha de Observacion



Apéndice 6.

Cronograma

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

MODALIDAD DE TITULACION: TRABAJO DE INTEGRACION

CURRICULAR

PERIODO ACADEMICO 2023-2

2023

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

2

3

6

7 8 9 10 | 11

12

13

14

15 16

17

No.

Actividades planificadas

49

11-16

18-23

25-30

2-7

9-14

16-21| 23-28 |300ct-4Nov| 6-11 |13-18

20-25

27Nov-2Dic

49

11-16|18-23

25-30

FECHA

Presentacion de Anteproyecto

Designacion de tutores y especialistas

/Aprobacion de temas

Desarrollo de los Trabajos de Integracion
Curricular:

Introduccioén

Capitulo | Marco Referencial

Capitulo Il Metodologia

Capitulo 111 Resultados y Discusién

Conclusiones, Recomendaciones y Resumen

Certificado Anti plagio

Entrega de informe por parte de los tutores

© || N[ g W] =

Entrega de archivo digital del TIC a profesor
guia

10

Entrega de trabajos de titulacion a los
especialistas

11

Revision y calificacion de los trabajos

1de
diciembre

12

Informe de los especialistas (calificacion en
rubrica)

Hasta 22 de
diciembre

13

Entrega de archivo digital del Trabajo final a
la profesora guia

14

Sustentacion de los Trabajos de Integracion
Curricular

15

/Aplicacion recuperacion y publicacion de
resultados

16

Ingreso de calificaciones en SGA

17

Creacion de némina de estudiantes aprobados
y reprobados al final del PAO 2023-2

18

Entrega de Informe final del docente Guia al
director

UNIDA

D DE INTEGRACION CURRICULAR




Apéndice 7. Certificado de validacion

Facultad de Ciencias Administrativas
Administracion de Empresas.

CERTIFICADO DE VALIDACION DE INSTRUMENTO DE

TRABAJO DE INVESTIGACION

A QUIEN INTERESE CERTIFICO QUiE:

Habiendo revisado los instrumentos a ser aplicados en el Trabajo de Integracion
Curricular titulado: “La competitividad y el desempefio comercial de los negocios de
Farma Vital, canton La Libertad, provincia de Santa Elena, afio 2023” planteado por el
estudiante César Fabricio Mateo Villao doy por validado los siguientes formatos

presentados.
1. Encuesta.
2. Entrevista.

Las herramientas anteriormente mencionadas reflejan pertinencia en las preguntas en
base al tema planteado, ademas se ajustan a la informacion que necesita recabarse para

los fines del tema especificado por el estudiante.

Es todo cuanto puedo certificar en honor a la verdad autorizando al peticionario dé el

uso necesario de este documento que mas convenga a su interés.

La Libertad, 29 de noviembre de 2023

G4 ;
Econ. Willian Caiche Rosales, Mgtr.

Docente de la Carrera de Administracion de Empresa

Direccién: Campus matriz, La Libertad - prov. Santa Elena - Ecuador
Cédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781732 ext 131 f
www.upse.edu.ec



Apéndice 8.

Informe de opinion a expertos, Entrevista

FICHA DEL INFORME DE OPINION DE EXPERTOS
1. ‘DATOS GENERALES:

Titulo de la investigacién: “La competitividad y el desempefio comercial de los
negocios Farma Vital, cantén La Libertad, provincia de Santa Elena, afio 2023™.

Autor del instrumento: César Fabricio Mateo Villao

Nombre del instrumento: Encuesta

2. ASPECTOS DE VALIDACION

INDICADORES

CRITERIOS

Deficiente

Regular

Muy

Buena Bueia

Excelente

1. CLARIDAD

Estd formado con lenguaje
apropiado.

2. OBJETIVIDAD

Estd expresado en conductas
medibles.

3. ACTUALIDAD

Adecuado al avance de la
ciencia y la tecnologia.

4. ORGANIZACION

Existe una secuencia logica.

5. SUFICIENCIA

Comprende los aspectos en
cantidad y calidad.

6.INTENCIONALIDAD

Adecuado para valorar aspectos
de las estrategias de la
investigacion.

7. CONSISTENCIA

Basado en aspectos tedricos-
cientificos de la investigacion.

8. COHERENCIA

Sistematizada con las
dimensiones e indicadores.

9. METODOLOGIA

La estrategia responde al
propdsito del diagndstico.

10. PERTINENCIA

El instrumento es adecuado para

¢l propdsito de la investigacion

SN SRR \\\

3. OPINION DE APLICABILIDAD

() El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado.

() Elinstrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado y nuevamente validado.

Lugar y fecha: La Libertad, 30 de noviembre del 2023

Fir{na del I\Z;_;iorlnformante
Econ. Willian Caiche Rosales, Mgtr.

UP SE ireceins/

f ¥ @ www.upse.edu.ec

Campus matriz, La Libertad - Santa Elena - ECUADOR
Cdédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781 - 732




Apéndice 9. Informe de opinidn a expertos, entrevista

FACULTAD DE CIENCIAS
ADMINISTRATIVAS

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

: FICHA DEL INFORME DE OPINION DE EXPERTOS
4. DATOS GENERALES:

Titulo de la investigacion: “La competitividad y el desempefio comercial de los
negocios Farma Vital, canton La Libertad, provincia de Santa Elena, afio 2023”.
Autor del instrumento: César Fabricio Mateo Villao.

Nombre del instrumento: Encuesta

5. ASPECTOS DE VALIDACION

: Muy
INDICADORES CRITERIOS Deficiente | Regular | Buena {vera Excelente
" Esta formado con lenguaje
2. CLARIDAD apropiado. ' =
Esta expresado en conductas
2. OBJETIVIDAD o~y 7/
3. ACTUALIDAD A_decgado al avance de la //
ciencia y la tecnologia.
4. ORGANIZACION Existe una secuencia l6gica. /
- Comprende los aspectos en p
2, SUBICTENGIA cantidad y calidad.
Adecuado para valorar aspectos /
6.INTENCIONALIDAD | de las estrategias de la >
investigacion.
7. CONSISTENCIA B.asagio en asp.ectos‘te()rlcos- /
cientificos de la investigacion.
8. COHERENCIA Sistematizada con las 7z
dimensiones e indicadores. /
. La estrategia responde al )
9. METODOLOGIA proposito del diagndstico. /
10. PERTINENCIA El mstn’.\njemo es 'adecu;'ido para 5
el propésito de la investigaciéon

6. OPINION DE APLICABILIDAD

() El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado.
() El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado y nuevamente validado.

Lugar y fecha: La Libertad, 30 de noviembre del 2023

)% 4

Fizéa del Expen‘o Informante

Econ. Willian Caiche Rosales, Mgtr.

UP SE icreceire/

f © ¥ @ www.upse.edu.ec

Campus matriz, La Libertad - Santa Elena - ECUADOR
Cédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781 - 732




Apéndice 10. Informe de opinion a expertos, Entrevista

FACULTAD DE CIENCIAS
ADMINISTRATIVAS

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

_ FICHA DEL INFORME DE OPINION DE EXPERTOS
7. DATOS GENERALES:

Titulo de la investigacion: “La competitividad y el desempefio comercial de los
negocios Farma Vital, canton La Libertad, provincia de Santa Elena, afio 20237,

Autor del instrumento: César Fabricio Mateo Villao.
Nombre del instrumento: Entrevista

8. ASPECTOS DE VALIDACION

. Muy
INDICADORES CRITERIOS Deficiente | Regular | Buena biieas Excelente
3. CLARIDAD Esta 'formado con lenguaje
__apropiado.
2. OBJETIVIDAD Esta‘ expresado en conductas
medibles.

Adecuado al avance de la

3. ACTUALIDAD A, <
ciencia y la tecnologia.

4. ORGANIZACION Existe una secuencia logica.

Comprende los aspectos en
cantidad y calidad.

Adecuado para valorar aspectos
6.INTENCIONALIDAD | de las estrategias de la
investigacion.

Basado en aspectos tedricos-
cientificos de la investigacion.
Sistematizada con las
dimensiones e indicadores.

La estrategia responde al
propésito del diagndstico.

El instrumento es adecuado para
el prop6sito de la investigacion

9. OPINION DE APLICABILIDAD

5. SUFICIENCIA

7. CONSISTENCIA

8. COHERENCIA

9. METODOLOGIA

10. PERTINENCIA

~ \\_\\ N \\ \\‘\ \

() El instrumento puede ser aplicado, tal como estd elaborado.
() Elinstrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado y nuevamente validado.

Lugar y fecha: La Libertad, 30 de diciembre del 2023

Firma del Hperto Informante
Econ. Willian Caiche Rosales, Mgtr.

UP SE ireteBisy/

f © ¥y o www.upse.edu.ec

Campus matriz, La Libertad - Santa Elena - ECUADOR
Cédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781 - 732




Apéndice 11. Carta Aval

FACULTAD DE CIENCIAS
ADMINISTRATIVAS

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Oficio N° 459-JXTU-ADE-2023
La Libertad, 20 de noviembre del 2023

Ing.

Victor Arias Sanchez
GERENTE PROPIETARIO
FARMA VITAL

En su despacho. -

De mi consideracion. -

Reciba un cordial saludo de parte de la Carrera de Administracion de Empresas,
esperando que sus funciones se realicen con el éxito de siempre.

Es grato dirigirme a usted para poner en conocimiento que he recibido solicitud del
sefior Mateo Villao Cesar Fabricio, con cédula de ciudadania N° 0929469773,
estudiante de la carrera de Administracion de Empresas; que manifiesta la
posibilidad de desarrollar el Trabajo de Integracion Curricular con el tema “LA
COMPETITIVIDAD Y EL DESEMPENO COMERCIAL DE LOS NEGOCIOS DE
FARMA VITAL, CANTON LA LIBERTAD, PROVINCIA DE SANTA ELENA, 2023”
en la institucion que acertadamente usted representa, motivo por el cual
respetuosamente elevo mi peticion, para que mediante una CARTA AVAL ratifique la
aceptacion de parte vuestra en brindar las facilidades para el desarrollo del estudio y
a su vez autorice para que sea publicado en la pagina de la UPSE, el resumen del
trabajo practico.

Por la atencién que brinde a la presente, anticipo agradecimientos y me suscribo de

usted. )

Atentamente, ,"{-f'»‘r"' " Bl ‘
[s | S 1\H/
i\", \\ / & '

$ };j‘ JOSE XAVIERN (: g \0\

EEy %€ TOMALA C;LO
isa - \ X

Lcdo. José Xavier Tomala Uribe, MSc. 4 \)y d)\)f

DIRECTOR DE CARRERA

C.c. Archivo
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COFEARMAVITAL

Salud es vida.

RUC: 0921520193001
DIRECCION: LA LIBERTAD — ECUADOR
CORREO: farmavital libertad@hotmail.com
TELEFONO: 0982520688

La Libertad, 27 de noviembre del 2023.

Sefior:

LCDO. JOSE XAVIER TOMALA URIBE, MSC.

DIRECTOR DE LA CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA

En su despacho.
De mis consideraciones.

Por medio de la presente, yo; Ing. Victer Arias Sinchez con numero de cedula de
ciudadania No. 0921520193, en calidad de Gerente General de FARMACIAS
FARMAVITAL, permito presentar a usted el aval correspondiente aceptando y
autorizando al SR. CESAR FABRICIO MATEO VILLAO portador de la C.C. No.
0929469773, a ejecutar el Trabajo de Integracion Curricular con el
“COMPETITIVIDAD Y EL DESEMPENO COMERCIAL DE LOS NEGOCIOS
FARMACIAS FARMAVITA, DEL CANTON LA LIBERTAD, PROVINCIA DE
SANTA ELENA 2023”., brindo todas las facilidades para el desarrollo del estudiante y
la aprobacién a dicho trabajo sea publicado en la pagina de la universidad.

Atendiendo a su requerimiento, me suscribo de usted.

Atentamente;




Apéndice 12. Fotografia.

Figura23.  Entrevista a especialistas.

Nota. Entrevista a especialistas

Figura24. Los propietarios

Nota. Los propietarios.



Figura 25.  Entrevista con los clientes

Nota. Entrevista a los clientes

Figura 26.

Nota. Entrevista a los clientes
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