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CARACTERIZACION DEL MODELO CANVAS PARA EL DESARROLLO
COMPETITIVO DE LA INDUSTRIA FARMACEUTICA FARMAENLACE,
PROVINCIA DE SANTA ELENAARNO, 2024.

Autor:
Adriana Janeth Ramirez Santamaria
Tutor:

Ing. Arturo Benavides Rodriguez, PhD.

Resumen

La presente investigacion aborda la caracterizacion del Modelo Canvas como herramienta
estratégica para mejorar la competitividad de la industria farmacéutica, enfocandose en tres
franquicias de Farmaenlace ubicadas en la provincia de Santa Elena, Ecuador. El problema central
radica en la falta de un modelo de negocio estructurado, lo que ha generado debilidades en areas
clave como atencién al cliente, gestion de recursos, fidelizacién, comunicacion interna, entre otros,
afectando asi el desarrollo competitivo de estas farmacias. El objetivo general fue determinar en
qué medida la caracterizacion del Modelo Canvas incrementard la competitividad de dichas
franquicias. Para ello, se utiliz6 una metodologia con enfoque mixto, combinando herramientas
cualitativas (entrevistas a administradora, colaboradores y un especialista) y cuantitativas
(encuestas a clientes), bajo un disefio no experimental, descriptivo y transversal. Los resultados
evidenciaron deficiencias en la propuesta de valor, canales de distribucion, gestion operativa y
estrategia comercial, asi como la ausencia de mecanismos para evaluar la satisfaccion del personal
y los clientes. No existe segmentacion de mercado ni estrategias de fidelizacion. Sin embargo, las
farmacias presentan fortalezas como una atencion cercana y buenos precios gracias a alianzas con
proveedores. Se concluye que la implementacion del Modelo Canvas es necesaria y estratégica
para reestructurar el modelo de negocio de Farmaenlace, permitiendo alinear recursos, identificar
oportunidades de mejora y fortalecer su posicién en un mercado altamente competitivo. Este
estudio también sirve como referencia para otras micro y pequefias farmacias del pais que
enfrentan contextos similares.

Palabras clave: Modelo Canvas, competitividad, industria farmacéutica, Farmaenlace,
Santa Elena.
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CHARACTERIZATION OF THE CANVAS MODEL FOR THE COMPETITIVE
DEVELOPMENT OF THE PHARMACEUTICAL INDUSTRY FARMAENLACE,
PROVINCE OF SANTA ELENA YEAR, 2024.Author:

Adriana Janeth Ramirez Santamaria
Tutor:

Ing. Arturo Benavides Rodriguez, PhD.

Abstract

This research addresses the characterization of the Canvas Model as a strategic tool to improve the
competitiveness of the pharmaceutical industry, focusing on three Farmaenlace franchises located
in the province of Santa Elena, Ecuador. The central problem lies in the lack of a structured
business model, which has generated weaknesses in key areas such as customer service, resource
management, loyalty, internal communication, among others, thus affecting the competitive
development of these pharmacies. The overall objective was to determine to what extent the
characterization of the Canvas Model will increase the competitiveness of these franchises. To this
end, a mixed-methodology approach was used, combining qualitative tools (interviews with an
administrator, employees, and a specialist) and quantitative tools (customer surveys), under a non-
experimental, descriptive, and cross-sectional design. The results revealed deficiencies in the value
proposition, distribution channels, operational management, and commercial strategy, as well as a
lack of mechanisms to evaluate staff and customer satisfaction. There is no market segmentation
or loyalty strategies. However, pharmacies have strengths such as personalized customer service
and affordable prices thanks to supplier partnerships. It is concluded that implementing the Canvas
Model is necessary and strategic for restructuring Farmaenlace's business model, allowing it to
align resources, identify opportunities for improvement, and strengthen its position in a highly
competitive market. This study also serves as a reference for other micro and small pharmacies in
the country facing similar situations.

Keywords: Canvas Model, competitiveness, pharmaceutical industry, Farmaenlace, Santa Elena.
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Introduccién

En la actualidad vivimos en un mundo de constante evolucion con muchos avances
tecnoldgicos en la ciencia y la tecnologia en general, pese a esto la industria farmacéutica pasa por
grandes desafios como el de controles regulatorios, aumento en los gastos en el desarrollo de
farmacos, logistica, tecnologias recientes y disponibilidad de productos alternativos todos estos
desafios afectan fuertemente a la industria farmacéutica. Todo esto implica que las industrias
farmacéuticas deben hacer un cambio en la forma en la que trabajan méas que todo si desean poder
gestionar su sostenibilidad y competitividad de manera adecuada. El presente trabajo de
investigacion se enfocara en la industria farmacéutica analizando como el modelo Canvas se ha
convertido en una herramienta fundamental dirigida al desarrollo competitivo de la cadena de

Farmaenlace y sus franquicias en Santa Elena, Ecuador.

Segun Alonso (2025), la estructura del modelo Canvas en la obra de Osterwalder permite
observar a un nivel industrial la gran totalidad de sus partes y por lo tanto facilita la toma de
decisiones, planificacion estratégica y la innovacion empresarial. Este modelo fue tomado de
contexto a nivel mundial, sobre todo en los sectores que requerian con urgencia adaptarse a

mercados regulados y en constante cambio como el farmacéutico.

Para IMF Smart Education (2021), sefialé que el uso apropiado del modelo Canvas en el
ambito farmacéutico resulta ser adecuado para de esta manera fortalecer la competitividad y

expandir la frontera comercial de las empresas, mejorando su capacidad frente a la competencia.

A nivel global, la industria farmacéutica presenta retos por amenazas de tipo regulador,
incremento de costo y el desarrollo de nuevas tecnologias, lo que revela la resistencia y temor que
tiene la industria al cambio. Sin embargo, estas organizaciones, temerosas, pero a la vez obligadas
a reinventarse, hacen por sobrevivir y prosperar en un entorno cada vez méas agresivo y

competitivo.

En América Latina, las empresas farmacéuticas operan bajo un marco regulatorio muy

diverso que socava su competitividad local. Los requisitos en cuanto a registros, politicas de
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precios y control de calidad conllevan costos adicionales, amenazando la supervivencia de las

farmacias locales ante la presion de grandes corporaciones internacionales (Lewis, 2024).

Ecuador al igual que el resto de los paises pasa también por desafios logisticos y el alto
empleo informal dentro del sector. Las empresas farmacéuticas ecuatorianas enfrentaron desafios
relacionados con su liquidez, rentabilidad y eficiencia operativa, lo que indica un problema mayor
respecto a su capacidad para sostenerse financieramente y hacer frente a las fluctuaciones del
mercado (Reascos Borja, 2023).

Este trabajo de titulacion se enfoca en la provincia de Santa Elena, donde varios
franquiciados de Farmaenlace operan en un mercado de alto potencial de crecimiento. Pero pese a
esto, enfrentan diversos desafios como margenes de utilidad reducidos, deficiente gestion del
talento humano y altos niveles de inseguridad. Estos factores han limitado su capacidad de

posicionarse competitivamente frente a cadenas farmacéuticas mas consolidadas en la region.

Este trabajo tiene como fin contribuir con un conocimiento relevante al analizar,
caracterizar y proponer mejoras al modelo de negocio de Farmaenlace utilizando el modelo Canvas
adaptado al contexto especifico para mejorar la fuerza competitiva local. La investigacién fue
significativa tanto tedricamente como practicamente, ya que ayudd a construir un marco de

referencia Gtil para otras micro y pequefias farmacias en el pais que tenian condiciones similares.

Planteamiento del problema

El area farmacéutica ha comenzado a experimentar cambios y avances notorios en los
Gltimos afios. Sin embargo, todavia existen muchos problemas que necesitan nuevos progresos y
soluciones innovadoras a través de métodos interdisciplinarios. Enfrentar un entorno cambiante
plantea grandes problemas para el sector, tales como la incorporacion de nuevas tecnologias y la

gestion optima de la cadena de suministro.

El impulso de la esperanza de vida, el crecimiento constante de la demanda de
medicamentos de calidad, el avance de la tecnologia, junto con el cambio de demografia son
algunos factores que en infinidad de ocasiones modifican la industria farmacéutica a nivel global.
(Rodriguez Guerra et al., 2023)
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Los autores Moon et al. (2022) se detienen a reflexionar sobre el retraso que presenta la
innovacion farmacéutica teniendo en cuenta el contexto de marcos politicos que buscan, de forma
noval, maneras en las que los resultados derivados del desarrollo de innovaciones pudiesen ser
accesibles para todos. Evidentemente, los modelos de innovacién dominantes requieren cambios
urgentes y estos sucedieron con gran parte de la industria farmacéutica, donde aquellas compariias
que no tuvieron emprendedores de negocios sufrieron serias dificultades para poder acoplarse a la

competencia y regulaciones de su entorno.

“En sectores en desarrollo como América Latina, el panorama es ain mas critico, donde
las micro y pequefias empresas tienen que lidiar con combinaciones duales de internas y externas

estructurales” (Cevallos Pulley y Mejia Zambrano , 2020).

En Ecuador, la industria experimentd un crecimiento moderado en los ultimos afios, pero
también mostrd debilidades significativas como la fuerte concentracion del mercado, la baja
inversion en innovacién y la limitada planificacion estratégica en muchas farmacias

independientes o franquicias.

De acuerdo con Lavayen Galdea et al. (2024), muchas microempresas en Ecuador,
incluyendo las del sector farmacéutico, operaban sin modelos de gestidn claramente definidos, lo
cual limitaba su desarrollo y sostenibilidad. Esta situacion fue evidenciada en el estudio sobre el
impacto del marco regulatorio SAS, donde se destaca la debilidad estructural en la planificaciéon y

administracion de este tipo de empresas.

En la provincia de Santa Elena, se identificaron desafios especificos que, a pesar de formar
parte de una red presente a nivel nacional, obstaculizaban la competitividad de las franquicias
Farmaenlace. El estudio se centr6 en tres farmacias, cada una con problemas particulares que

afectaban su rendimiento de diferentes maneras.

La primera farmacia se encuentra ubicada en una zona insegura lo que limita su horario de
atencion hasta las 19h00 debido al alto indice delictivo en su area. Segun el estudio de Marin y
Astudillo (2024), los cantones que lideran la lista de delitos violentos en Ecuador durante el 2023,
Guayas, Esmeraldas, Manabi y Santa Elena presenta altos indices de criminalidad, caracterizados
por un incremento en los delitos durante el horario de atencién al publico. Estas circunstancias

golpearon directamente la operatividad de negocios como farmacias, su nivel de confianza como
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cliente y la competitividad frente a otras farmacias localizadas en zonas menos peligrosas

disminuyo.

La segunda farmacia presentd inconvenientes con el personal debido a la escaza
comunicacion y la constante variacion en los horarios de los colaboradores. Esto resulté en una
actitud negativa hacia el trabajo y una deficiente atencion al cliente, impactando directamente en
la operacién. Estudios, mencionan que una deficiente comunicacion interna impacta
negativamente en la productividad y en la rotacion de personal. De Gomez Gonzalez y Gallardo
Echenique (2023), “La carencia de gestion emocional del talento” se relaciona con la falta de una
buena comunicacién dentro de la organizacion e implica menor compromiso, mayor fuga de
talento, ausentismo, bajo rendimiento organizacional y rendimiento por parte de la unidad

organizacional.

La tercera farmacia, ubicada en la ruta San Pablo ha experimentado una alarmante
disminucion en el volumen de ventas debido a problemas de inseguridad en la zona. De acuerdo
con la Camara de Comercio de Guayaquil (2022) menciona que la incertidumbre también impacta
el ecosistema emprendedor. Los emprendedores, que ya se enfrentan a diversos retos para

comenzar y sostener sus negocios, hallan en la inseguridad un obstaculo extra.

A pesar de estas discrepancias, las tres franquicias presentaron la misma brecha
problemaética al no tener un modelo de negocio estructurado que integrara segmentos de clientes,
canales de comunicacion, estructura de costos, asociaciones clave y flujos de ingresos. En este
sentido, la aplicacion del modelo Canvas fue util para diagnosticar, disefiar y alinear los

componentes criticos que constituyen el modelo de negocio de cada farmacia.

La caracterizacion del modelo Canvas nos proporcionara una vision sistémica de los
componentes internos y externos que impactaron el rendimiento empresarial, lo que conducira a
una mejor toma de decisiones. La implementacion del Canvas podria determinar canales de acceso
restringidos, como el servicio a domicilio y las compras a través de internet y asi de esta manera

mejorar el escenario de la farmacia.

Finalmente, en la tercera farmacia, se lograra una mejora estratégica de las ventas a través
de la integracion de estrategias de lealtad y posicionamiento elaboradas a partir del analisis de la

seccion de propuesta de valor y las interacciones con los clientes en la farmacia.
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Entonces, la pregunta principal que guia esta investigacion es: ;En qué medida la
Caracterizacion del Modelo Canvas incrementara la competitividad en la Industria farmacéutica
Farmaenlace, provincia de Santa Elena, afio 20247 Esta investigacion no solo evaluard el estado
actual de las franquicias seleccionadas, sino que también propone un modelo de negocio adaptado
a sus contextos locales que puede superar sosteniblemente a los competidores y adaptarse al

entorno.

Formulacion del problema.

¢En qué medida la Caracterizacion del Modelo Canvas incrementara la Competitividad en

la Industria farmacéutica Farmaenlace, provincia de Santa Elena, afio 2024?

Sistematizacion del problema
¢En qué medida la situacion actual afecta la seguridad y el Desarrollo Competitivo de

Farmaenlace, Provincia de Santa Elena, ¢afio 2024?

¢De qué manera la escasa comunicacion afecta el desempefio del personal en Farmaenlace,

Provincia de Santa Elena, ;afio 2024?

¢De qué manera el bajo volumen de ventas influye en el desempefio competitivo y la

sostenibilidad a largo plazo de Farmaenlace, Provincia de Santa Elena, ¢afio 2024?

¢En qué medida la elaboracion de un modelo de negocio Canvas impulsara el Desarrollo

Competitivo de Farmaenlace, Provincia de Santa Elena, ¢afio 2024?

Objetivo general

Determinar en qué medida la caracterizacion del Modelo Canvas incrementara la
Competitividad en la Industria farmaceutica Farmaenlace, Provincia de Santa Elena, afio
2024

Objetivos especificos

Diagnosticar en qué medida la situacion actual afecta la seguridad y el desarrollo

competitivo de Farmaenlace, Provincia de Santa Elena, afio 2024.
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Identificar cbmo la escasa comunicacion afecta el desempefio del personal de Farmaenlace,

Provincia de Santa Elena, afio 2024.

Evaluar de qué manera el bajo volumen de ventas influye en el desempefio competitivo y

la sostenibilidad a largo plazo de Farmaenlace, Provincia de Santa Elena, afio 2024.

Analizar en qué medida la elaboracion de un modelo de negocio Canvas impulsara el

Desarrollo Competitivo de Farmaenlace, Provincia de Santa Elena, afio 2024.

Hipotesis

Hipdtesis General

La caracterizacion de un Modelo de Gestion Canvas incrementara la
Comepetitividad en la Industria farmacéutica Farmaenlace, provincia de Santa Elena,
afio 2024.

Hipotesis Especificas
La situacion actual afecta la seguridad y el desarrollo competitivo de la industria

Farmacéutica Farmaenlace, provincia de Santa Elena afio,2024.

La escasa comunicacién afecta el desempefio del personal de Farmaenlace, provincia de
Santa Elena afio,2024.

El bajo volumen de ventas influye en el desempefio competitivo y la sostenibilidad a largo

plazo de Farmaenlace, Provincia de Santa Elena, afio 2024.

La elaboracion de un modelo de negocio Canvas impulsara el Desarrollo Competitivo de

Farmaenlace, Provincia de Santa Elena, afio 2024
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Mapeo

El capitulo I marco referencial, contiene una revision de la literatura en donde se
estudian los articulos cientificos y/o tesis anteriores pertinentes al problema de investigacion.
Asi mismo se presenta la construccién de teorias y conceptos, que en términos sencillos, es la
integracion relativa a las variables, dimensiones e indicadores, y finalmente estan los

fundamentos legales, que son las normas y/o leyes que justifican el trabajo de investigacion.

El capitulo Il metodologia, en este apartado se incluye el disefio que abarca el enfoque
y alcance y método de la investigacion que se desarrollan a lo largo del estudio, asi como se
describe la poblacion y muestra que se entrevistd y encuestd. También se presenta el tipo de
muestreo que se aplicd, las técnicas e instrumentos que facilitaron la recopilacion, analisis y
tabulacién de la informacién. La metodologia, en este caso, incluye la validacion y

confiabilidad de los instrumentos de recoleccion de datos.

El capitulo 111 resultado y discusion, comprende el analisis e interpretacion de cada
uno de los resultados a los que se ha llegado utilizando los instrumentos de la entrevista y

encuesta.

Se relacionan los resultados con estudios previos y se contrasta la propuesta.

Justificacion Tedrica

Los académicos y especialistas en innovacién empresarial Alexander Osterwalder e
Yves Pigneur crearon el Modelo Canvas. De acuerdo con Patifio (2023), citando a Vega (2018)
menciona que “El Modelo Canvas es un recurso efectivo para entender y examinar de forma

detallada las diversas areas y elementos de un modelo empresarial”

Su utilizacién resulta especialmente Gtil en el ambito farmacéutico, donde la
competencia se intensifica y destaca frente a los competidores se convierte en un factor clave
para alcanzar el éxito. Desde esta perspectiva, el Canvas fomenta eficazmente la ventaja
competitiva diferenciada de estas empresas al optimizar su gestién en la industria y, al mismo

tiempo, permite diferenciarse en el mercado.

Por otro lado Cevallos y Mejia (2020) indican que, a pesar del crecimiento de la
industria farmacéutica en Ecuador, persisten desafios como la dependencia de importaciones,
cambios en las normativas de control, la necesidad de innovacién tecnoldgica y entorno

sumamente competitivo con cadenas de farmacias y establecimientos farmacéuticos
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independientes. En este contexto, el Modelo Canvas ofrece una solucidn estratégica al permitir

a las farmacias identificar areas de mejora, optimizar recursos.

Del mismo modo, Larrea et al. (2022) sefialan que, en el contexto de las cadenas
farmacéuticas en Ecuador, Farmaenlace opera en un sector altamente competitivo, donde la
innovacion y la diferenciacion son esenciales para adaptarse a las exigencias del mercado. El
Modelo Canvas permitiria a Farmaenlace estructurar de manera dptima su negocio, mejorar la
satisfaccion del cliente y fortalecer sus procesos internos para lograr un crecimiento sostenible

en un mercado desafiante.

Por lo tanto, Juarez (2023) resalta que la pandemia modificé todos los sectores a nivel
global, obligando a numerosas empresas a lidiar con circunstancias econdémicas severas, lo que
enfatiza la necesidad de ser competitivos e innovadores en un entorno empresarial desafiante,
global y en constante evolucién. Esto vuelve cada vez mas relevante a las pymes en los paises
en desarrollo para su economia y generacion de empleo. Sin embargo, las pymes enfrentan

problemas relacionados con su competitividad e innovacion.

En este sentido, el Modelo Canvas se presenta como una herramienta estratégica crucial
para ayudar a las farmacias a alcanzar sus metas de ventas y lograr el éxito. Su aplicacién
permite a las farmacias estudiar y reestructurar sus recursos y capacidades a partir de su modelo
de negocio, facilitando la identificacion de areas con potencial de mejora y optimizacion en un

contexto inflacionario.

Del mismo modo, Lozano et al. (2019) afirma que “el Modelo Canvas es una
herramienta tan accesible que puede utilizarse en cualquier contexto: empresas pequefias,
medianas y grandes, sin importar su estrategia comercial ni su audiencia”. Esto proporciona un
marco para entender y mejorar las estructuras operativas y de valor de una empresa. La
investigacion tedrica propone que un enfoque basado en el Canvas ayuda a las empresas a
clarificar su propuesta de valor, la relacion con los clientes y la estructura de sus actividades,
lo cual es fundamental para competir competitivamente En el sector farmacéutico, el modelo
Canvas facilita la organizacion de la propuesta en relacion con la atencién al cliente, la variedad

de productos y la mejora de los procesos logisticos.

Por su parte, Demuner et al. (2022) en su estudio examina como las capacidades de
resiliencia permiten a las PYMES adaptarse y competir exitosamente. La innovacion es un
factor critico para absorber incertidumbres ambientales, y una mayor resiliencia se traduce en

un mejor rendimiento empresarial. La industria farmacéutica, se ve constantemente afectada
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por cambios en la demanda de productos médicos y en la normativa legal como actualizaciones
sobre los requisitos para obtener un registro sanitario, las buenas practicas de almacenamiento
y dispensacion, y los controles de precios de los medicamentos. En el caso para Farmacia
Econdmica es necesario aplicar un modelo de negocios agil que les permita adaptarse a estos
cambios. En este sentido, el modelo Canvas brinda una base solida para fortalecer sus
capacidades y responder de manera efectiva a las exigencias del mercado en la region de Santa

Elena.

Justificacion Practica

Por lo tanto, Mateo Villao (2024) en su trabajo de titulacion denominado La
Competitividad y el Desempefio Comercial de los negocios Farma Vital, tiene como objetivo
dotar a las empresas farmacéuticas ubicadas en la region de Santa Elena de instrumentos que
potencien su competitividad en el mercado. Este enfoque permite a las empresas mejorar su

trabajo, ahorrar dinero, ayudar a la economia local y al sector empresarial.

Desde un punto de vista practico, este trabajo busca generar un impacto positivo en
Farmaenlace, donde se identificaron las oportunidades para optimizar su modelo de negocio y
de esta forma mejorar su desempefio en el mercado. Hoy en dia la empresa enfrenta desafios
relacionados con su gestidn operativa, fidelizacion de clientes y su ventaja competitiva respecto

a los competidores.

Un trabajo enfocado en la caracterizacion del Modelo Canvas adaptado Farmaenlace
(Farmacias Econdmicas) en la provincia de Santa Elena tiene una gran importancia practica.
El modelo Canvas permitira reconocer los elementos que potencian su competitividad, a la vez
que ayudara a solucionar sus problematicas y a disefiar estrategias obteniendo resultados

idoneos para este tipo de empresas en expansion.

También, esta investigacion beneficiara indirectamente a otras empresas farmacéuticas
de la provincia, que podrian adaptar los elementos del modelo propuesto para mejorar su
posicion en el mercado. Ofrece un marco que podria ser utilizado por las autoridades locales y
organizaciones de apoyo a Pymes utilizandolo como base para desarrollar programas de
capacitacion y asesoramiento dirigidos a empresas farmacéuticas de Santa Elena y provincias

cercanas.
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Capitulo |

Marco Referencial

Revision de la literatura

Por lo tanto, Cayul (2024) en su trabajo de grado con el titulo de "Modelo de
negocio aplicado a la transferencia tecnologica de fitofarmacos para su uso veterinario,
desarrollado en Temuco", cuyo propdsito era desarrollar un modelo empresarial empleando el
Modelo Canvas para la transferencia tecnoldgica de biotecnologia fundamentada en plantas
autoctonas. Esto implica identificar y organizar los bloques de construccion criticos que
anclaran comercialmente estas innovaciones, optimizando su impacto y sostenibilidad. Se
utilizaron metodologias de Investigacion Documental, Aplicacién del Modelo Canvas, Anélisis
de Casos, como resultado de este trabajo se destacan la importancia de estructurar un modelo
claro, identificar oportunidades de mercado y definir una propuesta de valor solida. Asimismo,
se subraya la importancia de crear asociaciones estratégicas para permitir la transferencia de

tecnologia.

Del mismo modo, Patifio (2023) en su trabajo titulado "Modelo de Negocios Canvas
para la creacion de Farmacia Su Economia, Sector Martha Bucaram”, realizado en Ecuador
ciudad de Quito, tiene el objetivo de plantear la creacion de farmacias que ofrezcan productos
y servicios de calidad a precios accesibles para la poblacién. Empleando un enfoque de
investigacion de caracter inductivo-deductivo. EIl estudio concluye que el uso del modelo

Canvas es el mas apropiado para establecer farmacias.

De acuerdo con Duran et al. (2023), en su trabajo denominado "Business Consulting
para Farmaben de la Sociedad de Beneficencia de Huancayo", Universidad Catdlica del Perd,
afio 2023, cuyo objetivo es optimizar la competitividad de Farmaben mediante la identificacion
de problemas estructurales y la implementacion de soluciones estratégicas. Metodologia
aplicada: Consultoria empresarial con aplicacién del modelo Canvas. Los resultados del
estudio destacan un incremento en la motivacion y el compromiso laboral del personal como
resultado de la implementacion del Modelo Canvas. El autor menciona que el uso del modelo
Canvas permitié identificar problemas estructurales y generar soluciones estratégicas que
mejoraron la competitividad de Farmaben, al tiempo que fortalecié la motivacion y el

compromiso del talento humano.
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Desde el punto de vista de Montoya (2021), en su trabajo de titulacibn nombrado
"Modelo de negocio para farmacia santa fe", realizado en la universidad EAFIT, en Colombia
en el afio 2021, cuyo objetivo principal es disefiar un modelo de negocio con el propoésito de
implementar estrategia competitiva para las empresas. Se utiliz6 una metodologia cualitativa.
Los resultados de este trabajo indican que la utilizacion de la propuesta de valor de Osterwalder
y Pigneur fue esencial desde el punto de vista metodologico para organizar los aspectos
administrativos enfocados en lograr el éxito empresarial y pensando en lograr ingresos
positivos con la ejecucion de aspectos estratégicos y tacticos. El autor concluye que el modelo
Canvas, y en particular su enfoque en la propuesta de valor fue fundamental para disefiar
estrategias competitivas solidas, ordenar los procesos administrativos y proyectar un modelo

de negocio con posibilidades de sostenibilidad econdmica.

Teniendo en cuenta a Mera y Pilataxi (2023), presentaron la tesis “Estrategias de
crecimiento y competitividad de farmacias independientes frente al poder de mercado de la
industria farmacéutica” en la Universidad Técnica de Ambato 2023. Su propoésito se basod en
elaborar estrategias de competitividad y financieras para el sector farmacéutico, realizando una
investigacion de tipo cuantitativo. Logrando que las tacticas de expansion posean mayor
impacto y uso en la ciudad. Los autores concluyen que se debe potenciar la competitividad a
nivel independiente a través de estrategias de financiamiento y crecimiento en contextos

urbanos donde la actividad comercial es mas intensa.

Como senala Morocho (2021), en su trabajo de estudio titulado ‘Modelo de negocio
para el desarrollo financiero de la farmacia Bachita del cantdn Yantzaza, provincia de Zamora
Chinchipe’, con la finalidad de crear un modelo financiero robusto para la farmacia Bachita a
través de la aplicacion del modelo Canvas mediante una investigacion de campo de tipo
descriptiva. Los hallazgos de este estudio indican que la implementacion de un modelo Canvas
para el crecimiento de la farmacia Bachita es una alternativa sobresaliente para esta compafiia.
Morocho determina que el modelo Canvas es una herramienta efectiva para potenciar el
desarrollo financiero de la Farmacia Bachita, puesto que contribuyé a formular estrategias

comerciales y a mejorar su rendimiento econémico.

Tal como menciona Jimenez (2020), en su trabajo "Plan de negocio para la apertura de
farmacias veterinarias para mascotas en centros comerciales en el norte de la ciudad de Quito™

afio 2020, tiene como objetivo implementar un plan empresarial para la creacion de farmacias
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veterinarias en centros comerciales, este estudio concluyé que este plan de negocios es

adecuado para la ciudad de Quito.

De acuerdo con Diaz y Duque (2021), escribieron su tesis titulada "La calidad como
herramienta estratégica para la gestion empresarial”, se observa que la calidad desempefia un
aspecto muy importante para la competitividad y el lucro de las empresas. Se sostiene que la
calidad debe ser considerada como un enfoque que permea cada aspecto y se conecta a cada
nivel de una empresa, asi contribuyendo a un desarrollo sostenible y exitoso a lo largo del
tiempo. Asimismo, se muestran ejemplos de compafiias que han conseguido aumentar sus

métricas de desempefio a partir de la implementacion de préacticas de calidad.

Teniendo en cuenta a Carvajal (2018), en su trabajo denominado “Implementacion de
la metodologia CANVAS en el desarrollo de la pequefia industria de la ciudad de Quito -
Provincia de Pichincha” tuvo como objetivo desarrollar un modelo de negocio basado en una
metodologia cuasiexperimental donde se identificaran los textos con mayor relevancia

bibliogréafica que permitan sustenten la metodologia CANVAS y cada uno de sus componentes.

Segun Sanchez y Arellano (2016), realizaron su tesis titulada "Utilizacion del Modelo
de diagnostico Canvas en el analisis de un caso de la industria farmacéutica en México", cuyo
objetivo se enfoca en analizar y describir el modelo de negocio de la empresa farmacéutica
Farmacia Similares. Esta investigacion es de tipo documental basado en los estudios de casos,
dando como resultado que es necesario desarrollar investigaciones empiricas orientadas a la

aplicacién del modelo de negocio Canvas y su comparacion con otros modelos.

La integracion del Modelo Canvas con conceptos de calidad y enfoques de mejora
continua puede ser crucial para alcanzar ventajas competitivas sostenibles en la industria
farmacéutica. La gestion de calidad asociada con el modelo asegura que la propuesta de valor
se mantenga relevante, se adapte a las demandas del mercado y garantice la lealtad y
satisfaccion del cliente.

La implementacion de Modelo Canvas seria una estrategia esencial para Farmaenlace
porque ayudaria a enmarcar y estructurar los muchos factores que influyen en su
competitividad. Al definir este modelo, se hace factible identificar fortalezas y debilidades
especificas que, una vez abordadas, mejoraran el crecimiento sostenible y la consolidacion de
la empresa en la provincia de Santa Elena, por lo tanto, la implementacion y adaptacion del
Modelo Canvas es, en mi opinidn, no solo una sugerencia tedrica sino mas bien una necesidad

practica para fortalecer la industria farmacéutica local dentro del actual panorama competitivo.
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Desarrollo de teorias y conceptos
Modelo de Gestion Canvas

Gestion Operativa

Desde el punto de vista de Rodriguez y Castro (2023), la gestién operativa es un
conjunto de actividades y procedimientos que se llevan a cabo para asegurar la eficacia de los

servicios ofrecidos en una organizacion.

De acuerdo con Atienza y Barrezueta (2018) citados por Bravo y Loor (2024), nos
mencionan que la gestion operativa hace que una empresa mejore sus ventajas competitivas,

su posicionamiento en el mercado, las relaciones con la competencia y los cambios del entorno.

Ante lo ante expuesto se infiere que la gestion operativa en el ambito administrativo

representa esa fase crucial cuando se ejecutan los planes estratégicos de una organizacion.

Propuesta de valor

De acuerdo con Payne et al. (2017), quien es citado por Marin et al. (2023), definen la
propuesta de valor como aquellas que crean valor para diversos grupos de interés, o
stakeholders, y también busca la sostenibilidad dando paso a un proceso mejora continua de un

producto o servicio.

En otras palabras, la propuesta de valor se define como un elemento generador de
beneficios no solo para los clientes de una empresa, sino también para todos los grupos de
interés involucrados. También sefiala que esto debe ser sostenible, es decir, debe haber un
impacto positivo a largo plazo. Igualmente, hay énfasis en que un modelo de mejora continua
es clave para la sostenibilidad del producto o servicio. Esto quiere decir, en otras palabras,
responder a las demandas del mercado. Asi, la propuesta de valor se convierte en un sistema

impulsador de la innovacion y la competitividad.

Como menciona Payne et al. (2017) citado por Torres (2024), define a la propuesta de
valor como esa herramienta estratégica que promueve la comunicacién con el cliente, donde se
informa las capacidades, recursos y ofertas que el cliente necesita. Por lo consiguiente, la
propuesta de valor es aquella que incluye en los elementos que justifican por qué un cliente

deberia elegir una empresa sobre otra, ademas integra aspectos como calidad, precio y servicio.
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Recursos clave

Como sefala Tigrero (2020), define que los recursos clave se trata de atender las
solicitudes de los diferentes segmentos de clientes o hacer la entrega final del producto. Pueden

ser fisicos o no fisicos, y son un fundamento crucial para que tu empresa opere.

Los recursos clave son elementos esenciales para cumplir con las necesidades y
expectativas de los distintos segmentos de clientes. Estos recursos permiten atender solicitudes
y realizar la entrega final del producto o servicio. Pueden ser tanto fisicos (como maquinaria o
instalaciones) como intangibles (como conocimientos o tecnologia). Su correcta gestion es vital
para el funcionamiento eficiente de la empresa. Ademas, son la base sobre la cual se construye

la propuesta de valor

Fernandez (2022), indica que los recursos esenciales facilitan la elaboracién de una

propuesta de valor definida y atender las demandas de los distintos segmentos de clientes.

Los recursos clave son uno de los elementos méas importantes en el modelo de negocio
Canvas porque demuestran como opera un negocio. Son primordial para el desarrollo de las
actividades fundamentales del negocio. Igualmente son Utiles para gestionar vinculos con los
usuarios y producir rentas. En otras palabras, la empresa no podria operar, ni competir eficiente

dentro del mercado sin la disponibilidad de estos recursos.

Socios clave

Barg (2023), nos menciona que los socios claves son todos los proveedores que nos
ayudan a desarrollar los productos o servicios del negocio. Son las alianzas con otras empresas

se incluyen en la eficacia del modelo Canvas.

Los socios clave son aguellas personas, empresas u organizaciones con las que una
empresa establece alianzas estratégicas para alcanzar sus objetivos. Estos socios aportan
recursos, conocimientos o servicios que complementan las capacidades internas del negocio.
Pueden incluir proveedores, inversores, distribuidores o aliados comerciales. Su colaboracién
permite optimizar procesos, reducir riesgos y mejorar la eficiencia operativa. Ademas, son

fundamentales para el desarrollo y sostenibilidad del modelo de negocio.

Cardenas Pilatax (2023), menciona que los socios clave, se pueden definir como
alianzas estratégicas que beneficiaran a la creacion, produccion y operatividad del proyecto,

entre los grupos mas importantes tenemos: inversores, proveedores y alianzas comerciales.
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Los socios clave son actores externos que tienen un rol esencial en el éxito de tu
empresa, como los proveedores y los fabricantes, entre otros. Este tipo de asociaciones
optimizan la creacidon, produccion y operacion del negocio. Se mencionan los inversores y los
proveedores, asi como los aliados comerciales, como los principales actores de esta parte del
proceso. Todos ellos brindan recursos, experiencia y apoyo logistico. Adicionalmente, estas

relaciones estratégicas pueden contener riesgos y aumentar la eficiencia.

Actividades claves

Barg (2023), nos menciona las actividades claves son aquellas que describe los
principales procesos, funciones y tareas que una empresa debe llevar a cabo para desarrollarse

y de esta manera mantenerse competitiva y ofrecer su propuesta de valor.

Las actividades clave son esenciales para que un negocio funcione y crezca. Consisten
en procesos, funciones y tareas que son criticas para alcanzar objetivos estratégicos. Estas
actividades, cuando se realizan correctamente, permiten que la empresa permanezca
competitiva en el mercado. Ademas, estan estrechamente vinculadas con la entrega de la
propuesta de valor al cliente. Identificar y optimizar estas actividades ayuda a mejorar la
eficiencia operativa. Fundamentales, permiten el modelo de negocio y sustentan su crecimiento

y éxito.

Céardenas Pilatax (2023), Se definen las actividades clave como los procesos
estratégicos que se implementaran en el proyecto para la obtencion de ingresos.

Conforme a lo sefialado, las actividades esenciales son las que deben llevarse a cabo a
corto y mediano plazo en el negocio; por ende, son todas aquellas que no pueden ser delegadas
a otra entidad o empresa.

Gestion Econdmica

Estructura de costos

Saltos Alvia (2022), define la estructura de costos como la que facilita desglosar los
gastos que se deberan asumir para iniciar el negocio. Y para determinar el total de recursos a
ser invertido para que el negocio comience a funcionar, se debe sumar los activos fijos, la

inversion operativa y el capital de trabajo.

De acuerdo con lo expuesto la importancia de la estructura de costos como una

herramienta clave para planificar financieramente un negocio desde sus inicios. Permite
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identificar y desglosar todos los gastos necesarios para su puesta en marcha. Ademas, sefiala
que el calculo total de la inversion inicial debe incluir activos fijos, inversion operativa y capital
de trabajo. Este enfoque brinda una vision clara del monto necesario para comenzar a operar.

Facilita también la toma de decisiones sobre financiamiento y control presupuestario.

Barg (2023), nos dice que la estructura de costos se define como la manera en que se
organizan todos los gastos asociados con la operacién del negocio, haciendo una distincion

entre costos fijos.

Los costos son la agrupacion y disposicion de todos los tipos de gastos que incurre una
empresa para funcionar y brindar sus productos o servicios. Incluye costos fijos como el
alquiler, sueldos, y costos variables como materia prima y comisiones. Comprender esta
estructura permite establecer precios adecuados y aumentar la rentabilidad. Ademas, los costos
son importantes en la planeacion financiera y en la toma de decisiones estratégicas. Una
adecuada administracion de los costos eleva el control sobre el desperdicio y mejora la

eficiencia en la utilizacion de recursos.

Fuentes de ingresos

Romero Pazmifio (2023) sefiala que la fuente de ingresos describe la manera en que una
empresa se autofinancia y genera dinero, asi como también se describe como la empresa

obtiene ingresos de sus clientes.

Una fuente de ingresos se refiere a las diferentes formas a través de las cuales una
empresa u organizacién genera dinero a través de productos, servicios o actividades. Las ventas
directas, suscripciones, comisiones, publicidad, licencias y otros también estan incluidos.
Evaluar y diferenciar las fuentes de ingresos entrantes es vital para la estabilidad financiera.
Cada modelo de negocio tiene sus fuentes elegidas basadas en el mercado y las propuestas de
valor. Una gestion efectiva de los ingresos aumenta la rentabilidad y la sostenibilidad a largo

plazo.

Silva (2021) citado por Donoso Mosquera (2023), indica que las fuentes de ingresos se
relacionan con las formas en que los consumidores adquieren mercancias y productos, asi que

la compafiia recibe ventajas de diversas fuentes de ingresos.

Los autores mencionan que las fuentes de ingresos estan directamente vinculadas a las
formas en que los clientes compran bienes y servicios. Esto significa que, dependiendo del

consumidor, una empresa puede generar ingresos de varias maneras diferentes. La
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diversificacion de estas fuentes no solo es Gtil para lograr una mayor estabilidad financiera,
sino que también crea mas oportunidades para la expansion empresarial. Ademas, ganar
ingresos a través de maltiples canales minimiza el riesgo financiero. Este enfoque aumenta la

capacidad del negocio para resistir cambios en el mercado.
Clientes

Segmentos de clientes

Correa Peralta (2024), indica que la segmentacion de clientes constituye un elemento
fundamental en el ambito del marketing contemporaneo, ofreciendo un enfoque estratégico

para alcanzar y abordar las complicaciones de los clientes.

La clasificacion de los clientes es una estrategia usada en marketing que consiste en
dividir un mercado en segmentos mas pequefios y homogéneos de acuerdo a factores como:
edad, gustos, comportamiento o locacion. La segmentacion permite comprender mejor a los
consumidores y por ende ofrecerles productos o servicios que se adeclUen a sus verdaderas
necesidades. Esto aumenta la eficacia en la comunicacion e impacto de marketing. La
segmentacion permite descubrir nuevas oportunidades comerciales y también ahorrar costos.
Un buen sistema de segmentacion mejora la atencion al cliente y la competitividad de la

empresa.

La segmentacidn de clientes, tal como la plantea Silva (2021) en la obra citada por
Donoso Mosquera (2023), implica reconocer conjuntos con necesidades o dificultades

parecidas, proponiendo utilizar un lienzo distinto para cada conjunto.

Segun estos dos autores, los segmentos de clientes son un conjunto de acciones que
permiten identificar caracteristicas comunes en la base de clientes y agruparlos en diferentes

categorias.

Canales de distribucién

Rodriguez Ardura (2024), nos menciona que los canales de distribucion son
herramienta fundamental en donde se consideran todos los procesos o actividades que se
llevaran a cabo para ubicar el servicio o producto al alcance del consumidor final con el
objetivo de dinamizar el mercado y facilitar la compra al usuario considerando satisfacer las

necesidades que este pueda tener.
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Los canales de distribucion se refieren a las vias que utilizan las empresas para entregar
sus productos y servicios del productor al consumidor final. Incorporan actores intermedios
como mayoristas, minoristas y distribuidores que facilitan el acceso al mercado. Estos canales
mejoran la logistica, reducen gastos y mejoran la disponibilidad del producto. El disefio del
sistema de distribucion impacta en la satisfaccion del cliente, asi como en la competitividad
empresarial. Ademas, permiten el acceso a diferentes segmentos y areas. Para concluir, los
canales de distribucién son criticos para vincular de manera efectiva los recursos de oferta y

demanda.

Relacion con los clientes

Riofrio Tapia y Pallasco (2019), nos menciona que la relacion con el cliente es algo
importante porque existen varios tipos de clientes por esto dar la mejor atencion es la mejor
manera de mantenerlos fieles indicando que si se obtiene una buena recomendacion atraer a

mas clientes.

De acuerdo con lo expuesto la relacion con clientes es la conexion que una empresa
establece y mantiene con sus consumidores para cumplir con sus necesidades y expectativas.
Este vinculo se basa en la comunicacion continua, confianza, y servicio de calidad. El propésito
es generar experiencias memorables que fortalezcan la fidelizacion y la compra recurrente. Una
buena relacion mejora la percepcion de la marca y permite obtener opiniones a cambio.

También ayuda a reconocer propuestas de valor y hacer ofertas a medida.
Satisfaccion al cliente

Retencidén de clientes

De acuerdo con Hernandez (2020) citado por Higinio Evangelista, (2023), nos sefiala
que la fidelizacion del cliente se basa en crear valor para el consumidor mediante la
implementacidn de estrategias que sobrepasen las expectativas de los clientes, centrandose en

el establecimiento de relaciones duraderas con el consumidor.

Segun lo mencionado, la retencion de clientes es el proceso mediante el cual una
empresa retiene a los clientes a lo largo del tiempo y evita que cambien a la competencia.
Implica estrategias dirigidas a la satisfaccion del cliente, la lealtad y la entrega continua de
valor al consumidor. Una retencion efectiva se traduce en relaciones duraderas que conducen
amejores ingresos a largo plazo. Retener clientes también tiende a ser mas rentable que adquirir

nuevos. Este proceso requiere un servicio constante de alta calidad, atencion personalizada y
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un soporte post-venta efectivo. En resumen, retener clientes es vital para que el negocio crezca

y permanezca estable.

Servicio Postventa

De acuerdo con Carvajal y Ormefio (2019, p. 125) citado por Agudelo Henao (2019)
mencionado que el servicio Postventa “se refiere a la atencion extendida que se proporciona al

cliente luego de cerrar una venta.”

Como menciona el autor, el servicio de postventa se refiere al conjunto de acciones que
una empresa ofrece al cliente después de que ha comprado un producto. El objetivo es
asegurarse de que el consumidor esté satisfecho, abordar preocupaciones o problemas, y
profundizar la relacion con el cliente. Cubre garantias, mantenimiento, soporte técnico,
modificaciones o devoluciones. Esto ayuda en la confianza y la lealtad a la marca. También
ayuda en la recopilacién de comentarios Utiles para mejorar productos o procesos. En resumen,

la postventa es esencial para la experiencia y satisfaccion del cliente.

Disponibilidad del producto

Rosquez (2023), en su blog nos indica que la disponibilidad del producto es la
capacidad que tiene una empresa para mantener suficientes existencias de sus productos para

asi satisfacer las exigencias de los clientes en el momento preciso.

Siguiendo lo mencionado, la disponibilidad del producto es la disponibilidad que tiene
una empresa para mantener los productos que un cliente desea adquirir, en el lugar y tiempo
oportuno. El enfoque de disponibilidad del producto resalta como factor primordial en la
satisfaccion del cliente, esto indica que una empresa debe contar con un balance en el inventario
suficiente y demanda real para aprovechar las oportunidades en tiempos preprogramados. Esa
disponibilidad es producto de una buena planeacion en logistica y en el suministro. La escasa
disponibilidad puede traducirse en reduccion de ingresos y deterioro comercial. Por eso, tener

inventarios apropiados se convierte en ventaja competitiva.
Eficiencia Operativa

Nivel de satisfaccion laboral

Vallejo (2010), citado por Arauco Jimenez et al. (2024), menciona que la satisfaccion
laboral es la actitud que indica si un trabajador esta o no satisfecho con el desempefio de su
trabajo. Ademas, argumenta que, para emprender un estudio de satisfaccion en el trabajo, es

necesario evaluar la satisfaccion general asi como la satisfaccion por componentes.
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Con base en lo mencionado anteriormente, satisfaccion laboral se refiere al grado en
que los empleados se sientan a gusto, motivados y satisfechos con su trabajo y su ambiente
laboral. Refleja la imagen que se tienen de sus condiciones laborales, sueldo, relaciones
interpersonales y posibilidades de desarrollo profesional. A alta satisfaccion, normalmente se
logra productividad, retencion de talento y buen clima organizacional. A baja, se puede tener
desmotivacion y alta rotacién de personal. Se mide a través de encuestas, entrevistas y/o

mediante observacion.

Evaluacion de desempefio

Rivero Remirez (2019), indica que la evaluacion del desempefio es un proceso llevado
a cabo por las empresas con el fin exclusivo de comunicar a los empleados como estan

laborando en sus funciones.

De acuerdo con lo expuesto la evaluacion de desempefio es un enfoque sistematico que
estudia y evalua el desempefio de una persona frente a un puesto, midiendo su desempefio en
relacion con sus metas y funciones laborales. Es Util para reconocer fortalezas, brechas y
cumplir con los objetivos establecidos. Este proceso ayuda en la retroalimentacion y el
crecimiento profesionales. Ademas, es util para tomar decisiones sobre promociones,
capacitacion o cambios salariales. La evaluacion ayuda a fusionar el rendimiento individual

con los objetivos organizacionales.

Optimizacion de Recursos

Gonzélez Basabe et al. (2020), se indica que la optimizacién de los recursos esta ligada
fundamentalmente a la eficiencia, lo que conlleva utilizar los recursos de la manera mas

efectiva, aspirando a conseguir mayores beneficios con una cantidad especifica de costos.

De acuerdo con lo expuesto la optimizacion de recursos se refiere a la forma de hacer
un uso Optimo de los inputs disponibles en una organizaciéon, como su tiempo, dinero,
materiales y talento. Su finalidad es lograr el maximo resultado posible con el minimo de
desperdicio. Ayuda a alcanzar metas con un menor costo y mayor productividad. La
optimizacion mejora la competitividad y sostenibilidad del negocio. Requiere planificacion,
control y evaluacion continua. En otros términos, es fundamental para lograr alcanzar el

objetivo deseado con el minimo esfuerzo, el costo y un desempefio optimo.
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Fundamentos legales

La presente investigacion se maneja a partir de las siguientes consideraciones legales

segun:

(CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR, 2008)

C.R.E.- Art. 283.- [Sistema econdmico]. - El sistema econémico es social y solidario;
reconoce al ser humano como sujeto y fin; propende a una relacion dindmica y equilibrada
entre sociedad, Estado y mercado, en armonia con la naturaleza; y tiene por objetivo garantizar
la produccion y reproduccion de las condiciones materiales e inmateriales que posibiliten el
buen vivir. El sistema econémico se integrara por las formas de organizacion econémica
publica, privada, mixta, popular y solidaria, y las demas que la Constitucion determine. La
economia popular y solidaria se regulara de acuerdo con la ley e incluird a los sectores

cooperativistas, asociativos y comunitarios.

C.R.E.- Art. 14.- [Derecho a un ambiente sano]. - Se reconoce el derecho de la
poblacién a vivir en un ambiente sano y ecoldgicamente equilibrado, que garantice la
sostenibilidad y el buen vivir, sumak kawsay. Concordancias: Consk: 66 Num. 27; 391 Se
declara de interés publico la preservacion del ambiente, la conservacion de los ecosistemas, la
biodiversidad y la integridad del patrimonio genético del pais, la prevencion del dafio ambiental

y la recuperacion de los espacios naturales degradados.

C.R.E.- Art. 71.- [Derechos de la naturaleza]. - La naturaleza o Pachamama, donde se
reproduce y realiza la vida, tiene derecho a que se respete integralmente su existencia y el
mantenimiento y regeneracion de sus ciclos vitales, estructura, funciones y procesos

evolutivos.

C.R.E.- Art. 283.- [Sistema economico]. - El sistema econémico es social y solidario;
reconoce al ser humano como sujeto y fin; propende a una relaciéon dindmica y equilibrada
entre sociedad, Estado y mercado, en armonia con la naturaleza; y tiene por objetivo garantizar
la produccion y reproduccion de las condiciones materiales e inmateriales que posibiliten el
buen vivir. El sistema econdmico se integrara por las formas de organizacion economica
publica, privada, mixta, popular y solidaria, y las deméas que la Constitucion determine. La
economia popular y solidaria se regulara de acuerdo con la ley e incluira a los sectores

cooperativistas, asociativos y comunitarios.
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(Ley organica del consumidor:, s.f.)

Articulo 1.- El objeto de esta Ley es normar las relaciones entre proveedores y
consumidores promoviendo el conocimiento y protegiendo los derechos de los consumidores

y procurando la equidad y la seguridad juridica en las relaciones entre las partes.

Articulo 2.- Proveedor. - Toda persona natural o juridica de caracter publico o privado
que desarrolle actividades de produccién, fabricacion, importacion, construccion, distribucion,
alquiler o comercializacion de bienes, asi como prestacion de servicios a consumidores, por lo
que se cobre precio o tarifa. Esta definicion incluye a quienes adquieran bienes o servicios para
integrarlos a procesos de produccion o transformacién, asi como a quienes presten servicios

publicos por delegacion o concesion.

Publicidad. - La comunicacién comercial o propaganda que el proveedor dirige al
consumidor por cualquier medio idoneo, para informarlo y motivarlo a adquirir o contratar un
bien o servicio. Para el efecto la informacion debera respetar los valores de identidad nacional

y los principios fundamentales sobre seguridad personal y colectiva.

Publicidad engafiosa. - Toda modalidad de informacion o comunicacién de caracter
comercial, cuyo contenido sea total o parcialmente contrario a las condiciones reales o de
adquisicion de los bienes y servicios ofrecidos o que utilice textos, didlogos, sonidos, imégenes
o descripciones que directa o indirectamente, e incluso por omisién de datos esenciales del

producto, induzca a engafio, error o confusion al consumidor.

(LEY ORGANICA DE SALUD, s.f)

Art. 153.- Todo medicamento debe ser comercializado en establecimientos legalmente
autorizados. Para la venta al publico se requiere de receta emitida por profesionales facultados
para hacerlo, a excepcion de los medicamentos de venta libre, clasificados como tales con
estricto apego a normas farmacoldgicas actualizadas, a fin de garantizar la seguridad de su uso

Yy consumao.

Art. 154.- El Estado garantizara el acceso y disponibilidad de medicamentos de calidad
y su uso racional, priorizando los intereses de la salud puablica sobre los economicos y
comerciales. Promovera la produccion, importacion, comercializacion, dispensacion vy

expendio de medicamentos genéricos con énfasis en los esenciales, de conformidad con la
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normativa vigente en la materia. Su uso, prescripcion, dispensacion y expendio es obligatorio

en las instituciones de salud publica.

Art. 155.- Los medicamentos en general, incluyendo los productos que contengan
nuevas entidades quimicas que obtengan registro sanitario nacional y no sean comercializados

por el lapso de un afio, seran objeto de cancelacién de dicho registro sanitario.

Art. 156.- La autoridad sanitaria nacional autorizara la importacion de medicamentos
en general, en las cantidades necesarias para la obtencion del requisito sanitario, de

conformidad con lo previsto en el reglamento correspondiente.

Art. 157.- La autoridad sanitaria nacional garantizara la calidad de los medicamentos
en general y desarrollara programas de farmaco vigilancia y estudios de utilizacion de
medicamentos, entre otros, para precautelar la seguridad de su uso y consumo. Ademas,
realizara peridédicamente controles pos-registro y estudios de utilizacion de medicamentos para
evaluar y controlar los estandares de calidad, seguridad y eficacia y sancionar a quienes
comercialicen productos que no cumplan dichos estandares, falsifiquen o adulteren los

productos farmacéuticos.

Art. 158.- El desarrollo, la produccion, manipulacion, uso, almacenamiento, transporte,
distribucion, importacién, comercializacion y expendio de productos nutraceuticos, sera
permitido cuando se demuestre técnica y cientificamente ante la autoridad sanitaria nacional,
su seguridad para el consumidor y el ambiente. El registro y control sanitarios de estos

productos se sujetara a las regulaciones vigentes para medicamentos.

Art. 159.- Corresponde a la autoridad sanitaria nacional la fijacion, revision y control
de precios de los medicamentos de uso y consumo humano a través del Consejo Nacional de
Fijacion y Revision de Precios de Medicamentos de Uso Humano, de conformidad con la ley.
Se prohibe la comercializacion de los productos arriba sefialados sin fijacién o revisién de

precios.

Art. 160.- En ningun caso los gastos de promocion y publicidad se podran considerar
como parte de la estructura de costos para el analisis de fijacion de precios. Nota: Articulo
sustituido por Ley No. 00, publicada en Registro Oficial Suplemento 555 de 13 de octubre del
2011.
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Art. 161.- Para la fijacion y revision de precios de medicamentos importados, se
consideraré el precio en el puerto de embarque (FOB) del pais de origen del producto, el mismo

que no podra ser superior a los precios de venta al distribuidor o mayorista del pais de origen.

Art. 162.- Los precios de venta al publico deben estar impresos en los envases de
manera que no puedan ser removidos. Se prohibe alterar los precios o colocar etiquetas que los
modifiquen. Art. 163.- Los laboratorios farmacéuticos, distribuidoras farmacéuticas, casas de
representacion de medicamentos, dispositivos médicos, productos dentales, reactivos
bioquimicos y de diagnostico, en las ventas que realicen a las instituciones publicas descontaran

un porcentaje no inferior al 15% del precio de venta a farmacia.
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Capitulo 11

Metodologia

Disefio de investigacion

Enfoque cualitativo y cuantitativo

Un enfoque mixto esta integrando por técnicas cualitativas como cuantitativas, con la
finalidad de tener una comprension mas completa del fenémeno en estudio. Es cuantitativa
porque permite medir y analizar determinados pardmetros de competitividad y las variables del
Modelo Canvas. Por su parte, es cualitativo porque permite analiza la opinion de los
involucrados. Segun Vazquez Miraz y Medina (2024) el enfoque mixto integra ambos

paradigmas para mejorar la interpretacion de resultados.

La aplicacion de estos enfoques hace posible estudiar el fendmeno desde varios
angulos. En el caso de la investigacion cuantitativa, medir y evaluar la competitividad y otros
parametros del Modelo Canvas son de primordial importancia, mientras que en la investigacion
cualitativa se recoge y analiza la posicién de los participantes, lo que enriquece la interpretacion
de los resultados. Esto incorpora el uso de encuestas estructuradas para la captura de datos
numéricos, entrevistas y preguntas abiertas para la recopilacion de percepciones y experiencias,
fusionando ambas formas de informacion para el andlisis final, asegurando una comprension

integral y equilibrada del tema de estudio.

Tipo descriptivo-correlacional

La investigacion descriptiva tiene como objetivo documentar las caracteristicas y
patrones del tema de estudio a simple vista, sin manipulacion de variables, proporcionando asi
claridad y sirviendo como base para acciones posteriores. Al mismo tiempo, el grado de
correlacional amplia el alcance de comprensidn de las interrelaciones de variables que, dentro
de la caracterizacion del Modelo Canvas, pueden impactar la competitividad de la empresa.
(Arias Gonzales, 2021)

El disefio descriptivo se emplea para documentar las caracteristicas y patrones del
fendmeno observado, es decir, se utiliza para crear una imagen detallada y objetiva de la

situacion actual de Farmaenlace sin manipular variables. Esto se logra a través de la recoleccion
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sistematica de informacion sobre la atencion al cliente, diferenciadores y otros aspectos
relevantes, lo que sirve como base para futuras acciones. Por otro lado, la parte correlacional
del estudio permite analizar las relaciones entre las variables del Modelo Canvas y la
competitividad empresarial, utilizando herramientas estadisticas para identificar hasta qué
punto estas variables estan asociadas entre si, lo que ayuda a comprender posibles factores que

impactan en el desempefio de la empresa

Disefio no experimental y transversal

El disefio de la investigacion es no experimental y transversal. De acuerdo con (Arias
Gonzales, 2021) el disefio no experimental se caracteriza porque las variables no se manipulan,
sino que se observan en su contexto natural. Ademas, el estudio es transversal porque la

recoleccion de datos se realiza en un solo momento.

El disefio no experimental implica que las variables no son manipuladas, sino
observadas en su contexto natural, lo que es adecuado cuando se busca analizar realidades tal
como se presentan. En este caso, se observa como se comportan las variables relacionadas con
el Modelo Canvas y la competitividad en las Farmacias, sin intervenir en el entorno. El caracter
transversal indica que la recoleccion de datos se realiza en un solo momento, permitiendo
obtener una “fotografia” de la situacion actual de la empresa y analizar las relaciones entre

variables en ese punto especifico del tiempo.

Meétodos de la investigacion

Para cada tipo de investigacion, existe un conjunto definido de formas de recopilar,
analizar e interpretar datos con el fin de responder a una pregunta especifica o poner a prueba
una hipoétesis. Todos los métodos de investigacion ofrecen una estructura definida dentro de la
cual se pueden llevar a cabo indagaciones cientificas. Seguir tales métodos ayuda a garantizar
que los hallazgos obtenidos sean confiables, validos y puedan ser reproducidos en otros
estudios (Abbadia, 2023)

La utilizacion de las técnicas de estudio y analisis es vital para el progreso cientifico y
académico, porque delimita el orden de pasos a seguir para dar respuesta a determinada
pregunta de investigacion. En el caso de un estudio cuantitativo, se puede emplear el método
experimental o hasta un método estadistico para medir ciertas variables y establecer relaciones
causales; en tanto que, en el enfoque cualitativo, se hace uso de entrevistas, estudios de caso u

observacion, A continuacion, se detallan los siguientes métodos:
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Método Inductivo: EI método inductivo se utiliza en educacion, en otras ciencias, asi
como en diversos ambitos para obtener conclusiones generales a partir de casos particulares y
especificos. A diferencia de este método, existe otro que se denomina deductivo, el cual parte
de premisas més generales para obtener conclusiones particulares. El inductivo, por otro lado,

avanza de lo particular a lo general. (loe, 2024)

Este método ayuda a examinar y observar casos particulares sobre la aplicacion del
modelo Canvas en Farmaenlace para posteriormente formular conclusiones generales sobre su
impacto en la competitividad. Este método es fundamental para explicar los fenémenos de

patrones y relaciones clave en la gestion empresarial local.

El enfoque inductivo es aquel que observa casos o0 hechos especificos y se basa en ellos
para establecer principios o teorias generales, en el transcurso de una investigacion este enfoque
se traduce en la recoleccidn de datos concretos, el anélisis de casos individuales y de situaciones
reales de modo a construir reglas, regularidades o principios. En resumidas cuentas, este

enfoque es de lo particular a lo general.

Meétodo Deductivo: EI método deductivo consiste en extraer razonamientos 16gicos de
aquellos enunciados ya dados, en sintesis, este método va de la causa al efecto, de lo general a
lo particular, es prospectivo y tedrico; comprueba su validez basandose en datos numéricos
precisos. EI método deductivo cuenta con un enfoque el cual es el cuantitativo. (Palmero
Suérez, 2020) Facilitando la aplicacion de la teoria y sus conceptos sobre el modelo Canvas y
competitividad al estudiar su impacto particular en las 3 Farmacias. Asi es como se puede

verificar la aplicacion de los principios tedricos en el contexto empresarial.

El método deductivo es un abordaje que comienza con unos datos o principios generales
para llegar a conclusiones méas especificas. En el caso de una investigacion, este método se
utiliza partiendo de una solida teoria 0 marco conceptual con el que se formulan hipotesis
comprobables o rechazables a partir del estudio de casos especificos. Este enfoque pretende
validar la teoria en la préctica.

Poblacion y muestra.

(Arias-Gomez et al., 2016) define que la poblacion consiste en un conjunto de casos
identificados, limitados y econémicos, que servird como base para elegir una muestra'y cumplir

con ciertos criterios preestablecidos. Es fundamental destacar la poblacion objeto de estudio,



46

que puede resumirse o derivarse de los resultados conseguidos en la investigacion hacia el resto

de la poblacion o el universo (p. 202).

La poblacién de este estudio estuvo conformada por un total de 12 personas internas de
la empresa, entre ellas 1 gerente, 1 especialista en el modelo Canvas y 10 empleados.
Adicionalmente, para enriquecer el analisis cuantitativo, se consider6 también a los clientes
frecuentes de las tres franquicias de Farmaenlace, en este caso la Administradora de las
farmacias indica que en un dia de trabajo 200 clientes son atendidos en cada farmacia dando
un total de 600 clientes entre los 3 establecimientos por dia cuya media mensual asciende

aproximadamente a 18.000 personas.

Tablal
Poblacion
Poblacion General Cantidad
Propietaria de las Farmacias 1
Especialista en el tema del modelo Canvas y 1

competitividad

Colaboradores 10
Clientes 18.000
Poblacion Total 18.012

Nota: Poblacion total de estudio

Muestra

De acuerdo con Lopez (2004) mencionado por Yagual Lainez (2024), se entiende que
la muestra en el &mbito de la investigacion es un subconjunto o segmento particular escogido
del universo o poblacidn general que se va a estudiar. Este subconjunto se selecciona con la
intencion de reflejar de forma significativa las cualidades fundamentales del conjunto mayor.
La eleccion de la muestra es fundamental, ya que intenta ofrecer conclusiones validas y

generalizables sobre la poblacion en su conjunto.

Para establecer el tamafio de la muestra se aplico la formula probabilistica, también
conocida como muestreo aleatorio simple, una de las mas utilizadas en investigaciones de tipo
descriptivo-correlacional. En este caso, la poblacion objeto de estudio estuvo conformada por
los colaboradores y clientes de las tres farmacias franquiciadas de Farmaenlace ubicadas en la
provincia de Santa Elena. Este método permitié seleccionar de manera equitativa a los

participantes, garantizando que cada individuo tuviera la misma probabilidad de ser incluido,
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y asi recopilar percepciones validas sobre la aplicacién del Modelo Canvas y su influencia en

la competitividad empresarial.

Datos para calcular:

n= Tamanfo de la muestra (377)

N= Tamafio de la poblacion (18.000)
g= Probabilidad de fracaso (50%)
z= Nivel de confianza (95%)
p=Probabilidad del éxito (50%)

e= Margen de error (5%)

Sustituyendo los valores:
N.Z2.p.q
e?(N—1)+Z%p.q

n =

18000 * (1.96)% * 0.5 * 0.5

" = 0.05)7 (18000 — 1) ¥ (1.96)7* 05+ 05

18000 * 3.8416 * 0.5 0.5
~ (0.05)2 % (17999) + 3.8416 0.5 % 05

18000 = 3.8416 0.5 0.5
0.0025 * 17999 + 3.8416 * 0.5 x 0.5

17,287.20

44,9975 + 0.9604

— 17,287.20 _ 376.13
45.9579

Recoleccion y procesamiento de datos

Recopilar datos permite que una persona 0 una organizacion contesten preguntas
estratégicas y analicen resultados con mayor eficiencia. Esto les permite prever con mayor
exactitud las oportunidades y tendencias que puedan surgir. La confiabilidad de los datos es
crucial para preservar la integridad del estudio, la seleccidn de la marca del negocio, sector, o

industria y la prestacion del servicio. (Parra, 2025).
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Recopilar informacion es una herramienta critica por parte de personas Yy
organizaciones, pues les permite obtener respuestas a preguntas clave para medir los resultados
con mayor precision, este proceso ayuda en la identificacion temprana de oportunidades y en
la deteccion de tendencias que estan surgiendo. También, la confiabilidad de la informacién
posible es basica para validar el analisis y esto afecta directamente la decision de nivel

estratégico en cuanto a marcas, sectores de mercado, o calidad del servicio que se ofrece.

El procesamiento de datos se refiere a la obtencion de informacion pertinente a un
problemay su conversion en datos que son Utiles para muchas personas. A través de su analisis,
se pueden tomar las medidas adecuadas para corroborar o desmentir una teoria, tomar una

decision comercial. (Ortega, 2025)

En esta investigacion se utilizaron técnicas e instrumentos que permitieron recolectar
informacién fundamental para analizar la aplicacion del Modelo Canvas y su influencia en la
competitividad de las farmacias franquiciadas de Farmaenlace en la provincia de Santa Elena,

durante el afio 2024. Para constancia de la recoleccion de datos, se describe lo siguiente:
Técnicas de investigacion

Encuesta

De acuerdo con (Arias-Gomez et al., 2016), la encuesta es un método que se lleva a
cabo mediante una herramienta conocida como cuestionario, solo incluye individuos y contiene
datos sobre sus pensamientos, acciones o conocimientos. El cuestionario puede arrojar
resultados cuantitativos o cualitativos, enfocados en cuestiones discutidas previamente con una
secuencia légica y un esquema de respuestas progresivas, centrando principalmente en

informacion digital (p.18).

La encuesta constituye un recurso cuantitativo que nos permitié recopilar variada
informacidn a través de preguntas organizadas con escalas, facilitando la observacion remota
de la realidad social. Su atencion se concentrd Unicamente en individuos, dado que intenta
reunir datos sobre sus percepciones, conductas o grados de conocimiento. Ademas, la
recoleccion de datos se realiza en un orden sistematico, lo que permite una mejor organizacion

y evaluacidn, siendo habitual que los hallazgos se obtengan y analicen en formato digital.

Se realiz6 una encuesta estructurada a 376 clientes frecuentes de las tres farmacias
seleccionadas a través de un muestreo no probabilistico por conveniencia. La encuesta se

realizd con el objetivo de captar la percepcion que poseen los clientes sobre el modelo Canvas
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que se utiliza en el negocio. Como parte de la encuesta se incluyen preguntas cerradas con una
escala Likert de 5 puntos lo que inclusion medir grado de acuerdo o satisfaccion con respecto
a. atencion al cliente, disponibilidad de productos, propuesta de valor, canales de

comunicacion, precios y fidelidad a la marca.

Entrevista

Fresno Chavez (2019), se sefiala que la entrevista surgi6 como una herramienta
fundamental en la investigacion cualitativa, desempefiando un papel crucial en la recoleccion
de datos relevantes. El propoésito de esta interaccion es obtener respuestas habladas a preguntas

vinculadas con la investigacion (p.115).

La entrevista es una metodologia de obtencion de informacion a través de la interaccion
directa entre quien entrevista y el entrevistado, con el objetivo de recoger datos significativos.
Mediante la entrevista se puede explorar de manera mas intensa los sentimientos,
pensamientos, 0 saberes que una persona posee sobre un tema especifico a través de preguntas

preparadas con antelacion o que se formulen en el momento.

Entrevista con la Gerente La Sra. Sandra Freire, propietaria de Farmacias
Econdmicas, fue entrevistada como sujeto participante en este estudio con el fin de recopilar
datos cualitativos ricos que nos ayudaran a obtener informacién crucial sobre el escenario a
largo plazo de las farmacias, la satisfaccion de los empleados y la competitividad. Preparamos
una guia de entrevista con 13 preguntas abiertas destinadas a explorar en detalle las
experiencias e impresiones de la duefia en relacion con el modelo Canvas y los problemas de
competitividad. Estos métodos permitieron la recopilacion de datos cualitativos ricos que

fueron fundamentales para entender las realidades competitivas de las farmacias.

Entrevista a especialista en el modelo Canvas Este tipo de entrevista se realiz6 con
el propdsito especifico de obtener informacion reciente sobre el modelo Canvas, su impacto en
la competitividad empresarial considerando integrar hallazgos del estudio con la vision tedrica
y practica de un profesional de la industria. Entrevistas a colaboradores El personal interno de
estas tres farmacias ha sido entrevistado utilizando técnicas semiestructuradas con el fin de
recopilar su percepcion sobre las operaciones diarias, la cultura organizacional, el enfoque en

el cliente y su comprension sobre la implementacion del modelo Canvas en la practica.
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Instrumentos de recoleccion de datos

Guia de encuesta

Al ejecutar la técnica de la encuesta en la recoleccion de datos se aplico el cuestionario
con preguntas objetivas de respuestas cerradas mediante la escala de Likert, este proceso trajo

consigo informacion esencial sobre el punto de vista de los usuarios.

Guia de entrevista

La implementacion de este instrumento de recopilacién de datos permitié conocer la
postura que tiene el administrador del centro de adiestramiento canino, donde se aplicaron 12
preguntas de manera abierta, cuyo proposito es comprender sobre las estrategias de
posicionamiento de este negocio.

Validacion de instrumentos

Una vez determinada las dimensiones y criterios de las variables de la investigacion se
proceden a elaborar una guia de preguntas abiertas que permitan recolectar datos dese las
percepciones del gerente de la empresa.

Esta base de preguntas consta el detalle de dos preguntas por criterios, las mismas que
han sido validadas por un profesional especialista en el area de la UPSE. Las recomendaciones

especificas han sido consideradas para la mejora del instrumento y su respectiva aplicacion.
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Capitulo 111

Resultados y Discusion

Analisis de los resultados de las entrevistas

1. ¢Qué aspectos hacen unicos a Farmacias Econdmicas en comparacion con otras
farmacias?

De acuerdo con la administradora las Farmacias son reconocidas por su servicio al
cliente y la atencién personalizada que ofrece sin embargo no cuenta con una propuesta de
valor bien definida que le permita destacarse de manera estratégica frente a otras farmacias que
también se enfocan en mejorar la experiencia del cliente, por esta razon la aplicacién del
Modelo Canvas se representa como una oportunidad para definir con mayor claridad su

diferenciacion y fortalecer su posicion en el mercado

2. ¢Cudles son los recursos clave para su funcionamiento y competitividad (personal,
tecnologia, capital)?

La administradora menciona que el recurso principal de las farmacias son sus
colaboradores los cuales son reconocidos por su compromiso y nivel de formacion, pero pese

a esto no existe una planificacion estratégica que aproveche estos recursos a largo plazo.

La implantacion de un modelo de negocio Canvas permitiria organizar mejor estos

elementos y de esta manera alinearlos con los objetivos del negocio.

3. ¢Cbmo contribuyen los proveedores y aliados estratégicos a mejorar el servicio y
la calidad de los productos?

La administradora menciona que tiene unas buenas relaciones con los proveedores lo
que le permite tener productos a buen precio y asi poder competir con otras farmacias. Sin
embargo, estas alianzas se usan solo para abastecer el negocio, sin aprovechar todo su potencial
para ayudar a crecer o innovar. Aplicar el Modelo Canvas permitiria identificar como convertir
estas relaciones en alianzas estratégicas mas fuertes, sostenibles y beneficiosas para el

desarrollo de la empresa.
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4. ¢Qué actividades aseguran la eficiencia operativa?

La administradora indica que el trabajo en equipo y la comunicacién entre los
colaboradores ayudan en el trabajo diario, pero pese a eso no tiene claro cuales son las
actividades méas importantes para que el negocio funcione, por ello la aplicacion de un modelo
de negocio Canvas es recomendable porque este ayuda a identificar y mejorar esas actividades

clave de la empresa.

5. ¢Como gestionan los gastos para mantener precios accesibles?

La administradora menciona que Farmacias Econdmicas al ser parte de una franquicia,
gestiona sus gastos negociando con laboratorios para de esta manera obtener descuentos y
mejorar sus precios gracias al volumen de compra. Sin embargo, para optimizar ain mas estos
gastos y mantener precios accesibles de forma sostenible se recomienda la aplicacion del
Modelo Canvas le cual permitira identificar con claridad los costos clave y mejorar la gestion

financiera en todas las sucursales.

6. ¢Ademas de la actividad principal, utiliza otras fuentes de financiamiento para su
funcionamiento y crecimiento?

Actualmente, el financiamiento es completamente organico. Si bien esto refleja
autonomia, también limita las posibilidades de expansion o innovacién

7. ¢La empresa cuenta con clientes principales? En caso de que la respuesta sea
afirmativa, ;como los identifica?

La empresa no cuenta con una segmentacion clara de sus clientes principales, aunque
se registra informacion como el numero de cédula en el sistema no se realiza un seguimiento
estructurado que permita identificar y fidelizar a los clientes mas frecuentes o estratégicos

8. ¢Qué procesos garantizan que los productos lleguen a los clientes en un tiempo
adecuado y en buen estado?

El modelo de venta directa asegura el control de calidad en el punto de venta. No
obstante, la falta de canales alternativos, como entregas a domicilio, representa una oportunidad
no aprovechada.

9. ¢Laempresa utiliza estrategias para mantener buenas relaciones con los clientes
y fomentar su lealtad?

La empresa no aplica estrategias definidas para mantener relaciones con los clientes ni
para fomentar su lealtad, aunque ofrece una atencion cordial no cuenta con programas de

fidelizacién ni acciones concretas que fortalezcan el vinculo con el cliente a largo plazo
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10. ¢ La empresa ofrece servicio postventa?

Aunque inicialmente se sefiala que la empresa no cuenta con un servicio postventa
estructurado, en la practica se realizan ciertas acciones que pueden considerarse parte de este
tipo de servicio. Por ejemplo, durante los dias econdmicos se contacta a los clientes mediante
Ilamadas, WhatsApp y redes sociales para informarles sobre promociones y descuentos. Estas
acciones, aunque informales, representan un esfuerzo por mantener el vinculo con el cliente
después de la compra. Sin embargo, al no formar parte de una estrategia postventa bien
definida, pierden continuidad y alcance

11. ;Qué medidas implementa la empresa para garantizar la disponibilidad de
productos?

La empresa realiza pedidos semanales segln el nivel de ventas y el stock disponible en
cada farmacia esto permite reponer los productos mas demandados sin embargo no existe un
sistema automatizado o una planificacion mas precisa que garantice la disponibilidad constante
de todos los productos por lo que a veces se presentan faltantes especialmente en medicamentos
de alta rotacion.

12. ¢ De qué manera la empresa evalla la satisfaccion de sus empleados con respecto
asu trabajo?

A pesar de que la empresa ha adoptado un sistema para evaluar la atencion al cliente
utilizando un codigo QR que invita a los usuarios a calificar el servicio, no se emplea una
estrategia similar para evaluar la satisfaccion del personal interno. Esta brecha ilustra que se ha
prestado atencion a la medicion de la experiencia del cliente, pero no hay un respeto
correspondiente por los empleados. Implementar encuestas internas y entrevistas periddicas
para evaluar el clima laboral mejoraria la participacion del equipo y alinearia su bienestar con
los objetivos organizacionales. EI Modelo Canvas podria facilitar esta integracion al incorporar
la gestion de recursos humanos como un componente fundamental en la estructura

organizacional.

13. ¢ Considera que la empresa al aplicar el modelo de negocio Canvas mejorara el
desarrollo Competitivo de la empresa?

Ciertamente, creemos que implementar el modelo Canvas ayudara en gran medida a la
empresa a volverse mas competitiva porque ayuda a comprender la dinamica operativa,

organizar recursos, centrarse en lo que realmente importa y mejorar el servicio al cliente.
Conclusion

Farmacias Econdmicas disfruta de varias fortalezas, como tener un buen servicio al
cliente, una fuerza laboral leal y relaciones sélidas con proveedores. Sin embargo, el negocio
carece de una estrategia clara que le permita aprovechar al maximo estas fortalezas y

diferenciarse de otras farmacias. La implementacion del Modelo Canvas podria ser clave para
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optimizar sus recursos, fortalecer sus relaciones con proveedores y clientes mejorando la
satisfaccion de sus empleados. Al abordar estas areas, la empresa no solo podria aumentar su
eficiencia operativa, sino también fomentar un crecimiento sostenible y una mayor lealtad entre

sus clientes.
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Analisis entrevista especialista

1. ¢Podria contarnos brevemente sobre su experiencia profesional con el modelo

Canvas y en temas de competitividad empresarial?

El profesional cuenta con mas de 15 afios de experiencia asesorando a pymes en varios
sectores, lo que afiade credibilidad y relevancia préctica a sus respuestas. Su trabajo en Santa
Elena, un lugar con diversas pymes y desafios unicos permite entender coémo el modelo Canvas

puede ser adaptado a realidades concretas especificas y variadas.

2. ¢Cbmo describiria la utilidad del modelo Canvas para pequefias y medianas

empresas?

Las entrevistas corroboran que el modelo Canvas es una herramienta estratégica de

importancia para las pymes por lo siguiente:
Permite la verificacion simple y rapida del modelo de negocio.
Identifica fortalezas y debilidades.

Asiste en la toma de decisiones estratégicas en contextos dinamicos.

3. ¢Qué elementos del modelo Canvas considera esenciales para mejorar la

competitividad de una empresa?

Se resalta la relevancia de la propuesta de valor como el centro del modelo, junto con
una adecuada segmentacién de clientes, canales de distribucion y actividades fundamentales.
La alineacion entre estos elementos es fundamental para mantener el foco y generar ventajas

competitivas sostenibles.

4. ¢Como se puede adaptar el modelo Canvas a empresas pequefias o franquicias

con recursos limitados, como las farmacias?

El experto resalta la necesidad de adaptar el modelo Canvas a la realidad de cada
empresa, especialmente en pymes o franquicias con recursos limitados. La simplificacion del
modelo y la participacion del equipo en talleres colaborativos son estrategias efectivas para

lograr una implementacion exitosa.
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5. ¢Quéerrores comunes ha observado en la implementacion del modelo Canvas?
Se identifican errores comunes que pueden limitar el impacto del Canvas:
e Aplicar como un formulario estatico sin reflexion estratégica.
e No actualizarlo regularmente.

e No implicar a los actores clave (colaboradores, clientes).
Estos puntos evidencian la importancia de un enfoque dinamico y participativo

para maximizar el valor del modelo.

6. ¢De qué manera el modelo Canvas puede ayudar a una empresa a

diferenciarse de su competencia?

La implementacion del Canvas conlleva diferenciacion al abordar los criterios muy
especificos que tiene el cliente y las propuestas de valor ofrecidas, como la personalizacion, la
efectividad en las medidas de conexidn con el cliente y la vinculacion con él, lo que fortalece

la fidelidad y la imagen de la marca.

7. ¢Qué papel juegan los clientes (segmentos, canales, relacion) en la construccion

de una ventaja competitiva desde el Canvas?

El especialista ha comentado que algunos indicadores tratan de indicar el efecto que se

ha producido en la competitividad utilizando indicadores directos que incluyen ventas,

retencién de clientes, participacion de mercado, eficiencia operativa e incluso la satisfaccion
del cliente. También sugiri6 que algunas tecnologias avanzadas pueden ayudar en esta
evaluacion.

8. ¢Qué indicadores recomendaria usar para evaluar si la implementacion del

modelo Canvas realmente mejora la competitividad?

Se recomienda complementar el modelo Canvas con otras metodologias como FODA,
mapa de empatia y Balanced Scorecard, para obtener un diagndstico mas completo, mejorar la

comprension del cliente y alinear objetivos estratégicos con indicadores de desempefio

9. ¢(Cuéanto tiempo considera necesario para ver resultados concretos tras

implementar el modelo en una organizacion?

Depende del tipo de empresa y la profundidad del cambio. En empresas pequefias,
pueden verse mejoras en tres a seis meses. En empresas medianas, podria tomar de seis meses

a un afio. La clave esta en la ejecucion constante.

10. Si una empresa quisiera mejorar su organizacion interna y aumentar ventas
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usando el modelo Canvas, ¢por donde deberia comenzar?

Por definir con claridad su propuesta de valor y segmentar adecuadamente a sus
clientes. Es importante que la empresa reconozca su mercado. Luego, revisar los canales de
distribucion y las relaciones con los clientes. Estos pasos iniciales ya generan claridad interna
y orientan la estrategia de ventas.

11. ¢ Recomendaria integrar el modelo Canvas con otras herramientas estratégicas

o de gestion? ;Cuales?
Si, absolutamente. Se puede complementar con el analisis FODA para diagnostico
estratégico, el mapa de empatia para conocer mejor al cliente, y el Balanced Scorecard para

alinear objetivos y medir resultados.

12. ; Qué sugerencias daria a quienes estdn implementando por primera vez el

modelo Canvas?

Que lo usen como una herramienta viva. Que lo desarrollen en equipo, lo revisen
periédicamente y lo integren con sus planes operativos. EI Canvas no es el fin, sino el punto de

partida para construir una empresa mas agil y centrada en el cliente.

13. ¢ Desea agregar algo mas sobre la importancia del modelo Canvas para el

desarrollo competitivo de las empresas?

Solo reforzar que el modelo Canvas es una herramienta accesible y potente para crear
empresas mas conscientes, estratégicas y sostenibles. En contextos como el ecuatoriano, donde

muchas pymes operan informalmente, el Canvas puede marcar una gran diferencia.
Conclusion

De acuerdo con la informacion brindada por el especialista se concluyé que el modelo
Canvas constituye una herramienta estratégica de flexibilidad y facil acceso, accesible que
facilita la planificacion y autocorreccion de los negocios. Resulta particularmente ventajoso
para las pymes que desean incrementar su competitividad enfocandose en la propuesta de valor
y en la optimizacién de los recursos y actividades alineadas a dicha propuesta. La opinion del
experto es que su correcta aplicacion, basada en la medicion, evaluacion y actualizacion

constantes, puede, en términos razonables, alcanzar resultados evidentes.
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Analisis de los restados de las encuestas a los colaboradores de Farmacias

Econdmicas
Tabla 2 Edad
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  [Porcentaje
acumulado
24 1 10,0 10,0 10,0
25 2 20,0 20,0 30,0
. 28 3 30,0 30,0 60,0
Validos 4 1 10,0 10,0 70,0
35 2 20,0 20,0 90,0
36 1 10,0 10,0 100,0
Total 10 100,0 100,0
Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacion de la encuesta.
llustracion 1
Edad
EDAD
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EDAD

Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.




59

Tabla3
Género
Frecuencia |Porcentaje [Porcentaje Porcentaje acumulado
valido
Femenino 6 60,0 60,0 60,0
Validos Masculino 4 40,0 40,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacion de la encuesta.

llustracion 2
Género
GENERO
A /]
=
o 4 4
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[
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w
1
: A , 4
Femenino Masculino
GENERO

Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.
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Pregunta 1: ;Considera que la farmacia ofrece algo especial (como buena atencion o

productos unicos) que la hace diferente a otras farmacias?

Tabla 4
Propuesta de Valor
Frecuencia [Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
EN DESACUERDO 2 20,0 20,0 20,0
TOTALMENTE DE
Valides ACUERDO 7 70,0 70,0 90,0
TOTALMENTE EN 1 100 100 100.0
DESACUERDO ’ : ’
Total 10 100,0 100,0

Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacién de la encuesta.

llustracién 3

Propuesta de Valor

iConsidera que la farmacia ofrece algo especial (como buena atencidon o
productos unicos) que la hace diferente a otras farmacias?

Frecuencia

|

1

o : |

ErM DESACUERDO TOTALMERMTE EM

TOTALMEMTE DE
ACUERDO DESACUERDO

cConsidera que la farmacia ofrece algo especial (como
buena atencién o productos unicos) que la hace difere__.

Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.

Los resultados obtenidos de la encuesta revelan una percepcién muy positiva, ya que el
mayor porcentaje del personal afirmo estar completamente de acuerdo en que la farmacia tiene
un diferencial distintivo. Esto indica que la propuesta de valor es conocida internamente.
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Pregunta 2: ¢ Considera que los recursos que te dan (como materiales, tiempo 0 apoyo)
estan bien organizados y los usas de manera eficiente en tu trabajo diario?

Tablab

Recursos claves

Frecuencia| Porcentaje| Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
DE ACUERDO 3 30,0 30,0 30,0
Validos NEUTRAL 2 20,0 20,0 50,0
TOTALMENTE DE
ACUERDO 5 50,0 50,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.

llustracion 4
Recursos claves

Considera que los recursos que te dan (como materiales, tiempo o apoyo) estan
bien organizados y los usas de manera eficiente en tu trabajo diario?

Fracuancia
[@]

T
TOTALMEMNMTE DE
ACUERDO

= LN

T T
DE ACLUERDO MEUTRAL

sConsidera que los recursos gque te dan (como
materiales, tiempo o apoyo) estan bien organizados yv lo__ .

Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacién de la encuesta.

La mayoria del personal considera que los recursos asignados —materiales, tiempo y
apoyo— son plenamente satisfactorios para el desarrollo de sus actividades. Sin embargo,
existe un grupo que mantiene una postura neutral, lo que sugiere que aun hay margen para
perfeccionar la planificacion y distribucion de estos recursos con el fin de optimizar la

eficiencia operativa.
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Pregunta 3: ;Considera que la relacion con los proveedores funciona bien para que
siempre haya productos disponibles a tiempo?

Tabla6
Socios clave
Frecuencia| Porcentaje | Porcentaje | Porcentaje
vélido acumulado
DE ACUERDO 2 20,0 20,0 20,0
NEUTRAL 2 20,0 20,0 40,0
Vélidos TOTALMENTE DE
ACUERDO 6 60,0 60,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.

llustracién 5

Socios clave

Considera que larelacion con los proveedores funciona bien para que siempre
haya productos disponibles a tiempo?
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DE ACUERDO MEUTRAL TOTALMEMTE DE
ACUERDO
sConsidera que la relaciéon con los proveedores funciona
bien para que siempre haya productos disponibles a __.

Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.

La mayoria de los encuestados percibe que las relaciones con los proveedores son
efectivas, lo que refleja una gestion sélida en este aspecto. Sin embargo, existe un grupo que
mantiene una postura neutral, lo que podria indicar cierta inestabilidad o areas de mejora en la
percepcion sobre la gestion del abastecimiento. Esto sugiere que, aunque el desempefio general
es positivo, aun hay oportunidades para fortalecer la confianza y la consistencia en las

relaciones con los proveedores.
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Pregunta 4: ;Considera que las tareas diarias estan bien planificadas y distribuidas

entre los miembros del equipo?

Tabla 7 Actividades claves

Frecuencial Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
DE ACUERDO 3 30,0 30,0 30,0
Validos NEUTRAL 1 10,0 10,0 40,0
TOTALMENTE DE
ACUERDO 6 60,0 60,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacién de la encuesta.

llustracién 6

Actividades claves

i Considera que las tareas diarias estan bien planificadas y distribuidas entre los
miembros del equipo?
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DE ACUERDO MEUTRAL TOTALMENTE DE
ACUERDO
éConsidera que las tareas diarias estan bien planificadas
y distribuidas entre los miembros del equipo?

Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.

La planificacion y distribucion de tareas son bien recibidas por la mayoria, aunque la
postura neutral de algunos colaboradores sefiala que no todos tienen una comprension plena de

sus actividades diarias, lo que invita a mejorar la comunicacion interna.
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Pregunta 5: ¢ Considera que los precios de los productos en la farmacia son justos para
los clientes en comparacion con otras farmacias?

Tabla8

Estructura de costos

Frecuencia| Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
DE ACUERDO 1 10,0 10,0 10,0
EN DESACUERDO 1 10,0 10,0 20,0
ACUERDO 7 70,0 70,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.

llustraciéon 7

Estructura de costos

iConsidera que los precios de los productos en la farmacia son justos para los
clientes en comparacion con otras farmacias?
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iConsidera que los precios de los productos en la
farmacia son justos para los clientes en comparacion c__.

Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacién de la encuesta.

La mayoria de los colaboradores expresa conformidad con los precios que se ofrecen
en las farmacias. No obstante, un pequefio grupo manifiesta desacuerdo, lo que probablemente
se deba a que comparan estos precios con los que se encuentran en otras opciones del mercado.
Esta diferencia de percepcion sugiere que la competitividad de los precios puede variar segun

las referencias externas que tengan los colaboradores
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Pregunta 6: ;Considera que las ventas en la farmacia estan bien organizadas y hay
suficientes clientes para que todo funcione sin problemas?

Tabla9

Fuentes de ingresos

Frecuencia| Porcentaje| Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
DE ACUERDO 2 20,0 20,0 20,0
NEUTRAL 1 10,0 10,0 30,0
TOTALMENTE DE
Validos ACUERDO 6 60,0 60,0 90,0
TOTALMENTE EN
DESACUERDO 1 10,0 10,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacion de la encuesta.
llustracién 8

Fuentes de ingresos

idConsidera que las ventas en la farmacia estan bien organizadas y hay
suficientes clientes para que todo funcione sin problemas?

Frecuencia
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ACUERDO DESACLUERDO

Considera que las ventas en la farmacia estan bien
organizadas y hay suficientes clientes para que todo __.

Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacién de la encuesta.

En el gréafico se observa que la mayoria de los encuestados considera que el sistema de
ventas estd bien organizado, mostrando una opinion favorable sobre la gestion del proceso
comercial en las farmacias. Sin embargo, un pequefio grupo expresa un desacuerdo total, lo
que podria sefalar la existencia de problemas especificos en la atencion al cliente o en la

administracion de las ventas que requieren atencion para mejorar el desempefio general.
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Pregunta 7: ;Considera que la farmacia atiende bien las necesidades de los diferentes
clientes, como los que vienen siempre o los nuevos?

Tabla 10

Segmentos de clientes

Frecuencia| Porcentaje| Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
DE ACUERDO 1 10,0 10,0 10,0
NEUTRAL 1 10,0 10,0 20,0
Validos TOTALMENTE DE
ACUERDO 8 80,0 80,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacién de la encuesta.

llustraciéon 9

Segmentos de clientes

iConsidera que la farmacia atiende bien las necesidades de los diferentes
clientes, como los que vienen siempre o los nuevos?

Frecuencia
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DE ACUERDO

iConsidera que la farmacia atiende bien las necesidades
de los diferentes clientes, como los que vienen siempr._.

Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.

La mayoria de los encuestados mostré un alto nivel de acuerdo, lo que refleja una
adecuada capacidad para atender y adaptarse a diversos tipos de clientes, fortaleciendo asi la
lealtad y la reputacion del negocio. Sin embargo, una minoria mantiene una postura neutral, lo
que indica que es importante analizar los casos donde la atencidn podria no ser percibida como

justa.
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Pregunta 8: ;Considera que la farmacia entrega los productos a los clientes de manera
rapida y efectiva, ya sea en la tienda o por otros medios?

Tabla 11

Canales de distribucion

Frecuencia| Porcentaje| Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
DE ACUERDO 1 10,0 10,0 10,0
NEUTRAL 1 10,0 10,0 20,0
Validos TOTALMENTE DE
ACUERDO 8 80,0 80,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.
llustracion 10

Canales de distribucion

éConsidera que la farmacia entrega los productos a los clientes de manera
rapida y efectiva, ya sea en la tienda o por otros medios?
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icConsidera que la farmacia entrega los productos a los
clientes de manera rapida y efectiva, ya sea en la tiend. ..

Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacién de la encuesta.

De acuerdo con las respuestas recopiladas, la mayoria de los colaboradores valora
positivamente la rapidez en la entrega de productos. Sin embargo, algunos mantienen una
percepcidn neutral, lo que sugiere que existen ciertos desafios logisticos, como horarios 0 zonas

de cobertura, que podrian mejorarse.
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Pregunta 9: ;Considera que la farmacia hace un buen trabajo para que los clientes se

sientan valorados y quieran volver?

Tabla 12

Relacién con los clientes

Frecuencia| Porcentaje| Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
DE ACUERDO 1 10,0 10,0 10,0
NEUTRAL 1 10,0 10,0 20,0
Vélidos TOTALMENTE DE
ACUERDO 8 80,0 80,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacién de la encuesta.

llustracién 11

Relacioén con los clientes

iConsidera que la farmacia hace un buen trabajo para que los clientes se sientan
valorados y quieran volver?
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iConsidera que la farmacia hace un buen trabajo para
que los clientes se sientan valorados y quieran volver?

T
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Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.

La mayoria de los encuestados coincide en que se realiza un buen trabajo para que los
clientes se sientan valorados. Sin embargo, un pequefio grupo mantiene una postura neutral, 1o
que podria indicar la falta de estrategias claras para fomentar la lealtad del cliente o que, si

existen, no se aplican de manera constante.



69

Pregunta 10: ¢ Considera que los clientes estan contentos con el servicio que reciben y
por eso regresan a comprar?

Tabla 13

Retencién de clientes

Frecuencia| Porcentaje| Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
DE ACUERDO 1 10,0 10,0 10,0
NEUTRAL 1 10,0 10,0 20,0
Validos TOTALMENTE DE
ACUERDO 8 80,0 80,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.

llustracion 12

Retencion de clientes

iConsidera que los clientes estan contentos con el servicio que reciben vy por
eso regresan a comprar?
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ACLERDO

sConsidera que los clientes estan contentos con el
servicio que reciben y por eso regresan a comprar?

Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacién de la encuesta.

Los resultados evidenciaron que la gran mayoria del personal considera que el servicio
brindado a los clientes es adecuado. Solo una pequefa parte manifestd una postura neutral, lo
que sugiere la necesidad de implementar herramientas formales que permitan medir con mayor
precision los niveles de satisfaccion del cliente y, de esta forma, contar con un enfoque mas

claro y objetivo.
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Pregunta 11: ;La farmacia realiza seguimiento a los clientes después de su compra (mediante
encuestas, llamadas, entre otros)?

Tabla 14

Servicio postventa

Frecuencia| Porcentaje| Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
DE ACUERDO 2 20,0 20,0 20,0
NEUTRAL 1 10,0 10,0 30,0
Validos TOTALMENTE DE
ACUERDO 7 70,0 70,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.

llustracion 13

Servicio postventa

iLafarmaciarealiza seguimiento a los clientes después de su compra (mediante
encuestas, llamadas, entre otros)?
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éiLa farmacia realiza seguimiento a los clientes después
de su compra (mediante encuestas, llamadas, entre _..

Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacién de la encuesta.

De acuerdo con la gréfica, la mayoria de los encuestados coincide en que las farmacias
si realizan un seguimiento posterior a la compra por parte del cliente. Una parte menor tambiéen
lo confirma, aunque con menor intensidad. No obstante, una pequefia proporcién mantiene una
postura neutral, lo que podria indicar que las acciones postventa no estan completamente

sistematizadas ni se aplican de manera uniforme.
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Pregunta 12: ;Considera que la farmacia mantiene una adecuada disponibilidad de
productos para satisfacer la demanda de los clientes?

Tabla 15
Disponibilidad del producto

Frecuencia| Porcentaje| Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
DE ACUERDO 1 10,0 10,0 10,0
NEUTRAL 1 10,0 10,0 20,0
Validos TOTALMENTE DE
ACUERDO 8 80,0 80,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.
llustracién 14

Disponibilidad del producto

iConsidera que la farmacia mantiene una adecuada disponibilidad de productos
para satisfacer la demanda de los clientes?
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éConsidera que la farmacia mantiene una adecuada
disponibilidad de productos para satisfacer la demanda.__.

Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.

La mayoria de los encuestados afirmd estar completamente de acuerdo en que la
farmacia mantiene un adecuado control de inventario, lo que contribuye a garantizar la
satisfaccion de los clientes. Sin embargo, una pequefia parte adoptd una postura neutral, lo
que podria representar una oportunidad para fortalecer el sistema de reposicion de

medicamentos y mejorar ain mas la disponibilidad de productos.
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Pregunta 13: ;Se siente motivado(a) en el desarrollo de sus actividades dentro de la
empresa?

Tabla 16

Nivel de satisfaccion laboral

Frecuencia| Porcentaje| Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
DE ACUERDO 2 20,0 20,0 20,0
NEUTRAL 1 10,0 10,0 30,0
Validos TOTALMENTE DE
ACUERDO 7 70,0 70,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.
llustracién 15

Nivel de satisfaccion laboral

& Se siente motivado(a) en el desarrollo de sus actividades dentro de la empresa?
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éSe siente motivado(a) en el desarrollo de sus
actividades dentro de la empresa?

La mayoria de los encuestados expresd sentirse motivada en el desarrollo de sus
actividades diarias. No obstante, una parte minoritaria adopt6 una postura neutral, lo que podria
reflejar que algunos colaboradores requieren mayores incentivos o reconocimiento para

fortalecer su compromiso laboral.
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Pregunta 14: ;Se realizan evaluaciones sobre su desempefio laboral y considera que
estos procesos son objetivos y transparentes?

Tabla 17

Evaluacién de desempefio

Frecuencia| Porcentaje| Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
DE ACUERDO 2 20,0 20,0 20,0
NEUTRAL 2 20,0 20,0 40,0
Validos TOTALMENTE DE
ACUERDO 6 60,0 60,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.
llustracion 16

Evaluacién de desempefio

éSe realizan evaluaciones sobre su desemperfio laboral v considera que estos
procesos son objetivos y transparentes?
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£S5Se realizan evaluaciones sobre su desempefio laboral y
considera que estos procesos son objetivosy __.

Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacién de la encuesta.

Los resultados reflejan que, en general, los encuestados perciben que las evaluaciones
de desempefio se realizan de forma imparcial y transparente. Sin embargo, una pequefia parte
mantiene una postura neutral, lo que podria sugerir que, en ciertos casos, estas evaluaciones no

son aplicadas de manera completamente justa o clara
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Pregunta 15: ¢Considera que los procesos en la farmacia, como el manejo del
inventario o los turnos, estan bien organizados para aprovechar al madximo?

Tabla 18

Optimizacion de Recursos

Frecuencia| Porcentaje| Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
DE ACUERDO 2 20,0 20,0 20,0
NEUTRAL 2 20,0 20,0 40,0
Validos TOTALMENTE DE
ACUERDO 6 60,0 60,0 100,0
Total 10 0 100,0

Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.

llustracion 17

Optimizacion de Recursos

éConsidera que los procesos en la farmacia, como el manejo del inventario o los
turnos, estan bien organizados para aprovechar al maximo lo que tenemos?
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manejo del inventario o los turnos, estan bien __.

iConsidera que los procesos en la farmacia, como el

Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacién de la encuesta.

Los resultados muestran que la mayoria de los encuestados esta de acuerdo en que los

procesos dentro de la farmacia, como el manejo del inventario y la organizacién de turnos, se

gestionan de manera adecuada. Sin embargo, una parte de los participantes adopt6 una postura

neutral, lo que sugiere que aun hay margen de mejora mediante una mayor sistematizacion y

un seguimiento continuo de estos procesos.
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Anadlisis de los restados de las encuestas a los clientes de Farmacias Econdmicas

Tabla 19
Edad
Frecuencia| Porcentaje| Porcentaje Porcentaje
valido acumulado

18 a 25 afios 49 13,0 13,0 13,0

26 a 35 afios 75 19,9 199 33,0

36 a 45 afos 92 245 24,5 57,4

Validos 46 a 55 afios 93 24,7 247 82,2

56 a 65 afios 50 13,3 13,3 95,5

Mas de 65 afios 17 45 45 100,0

Total 376 100,0 100,0
Nota: Encuesta a clientes de las Farmacias Econémicas
llustracién 18
Edad
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Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacién de la encuesta.
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Tabla 20
Género
Frecuencia| Porcentaje| Porcentaje Porcentaje acumulado
valido
femenino 1 3 3 3
Validos Femenino 216 57,4 57.4 57,7
Masculino 159 423 423 100,0
Total 376 100,0 100,0
Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacién de la encuesta.
llustracion 19
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Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacién de la encuesta.
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Pregunta 1: ;Considera que la atencion que recibio en esta farmacia fue amable y profesional?

Tabla 21

Atencion amable y profesional

Frecue |Porcentaje |Porcentaje Porcentaje
ncia valido acumulado
DE ACUERDO 36 9,6 9,6 9,6
EN DESACUERDO 201 53,5 53,5 63,0
NEUTRAL 35 9,3 9,3 72,3
Validos TOTALMENTE DE
ACUERDO 61 16,2 16,2 88,6
TOTALMENTEEN
DESACUERDO 43 114 114 100,0
Total 376 100,0 100,0

Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.
llustracién 20

Atencion amable y profesional.

i Considera que la atencidon que recibid en esta farmacia fue amable v
profesional?

Frecuencia
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Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacién de la encuesta.

Los resultados obtenidos mediante la encuesta reflejan una percepcion
mayoritariamente negativa respecto a este indicador, lo que sugiere que una parte significativa
de los clientes de las farmacias Econdmicas considera que la atencion brindada por el personal
no cumple con sus expectativas para este tipo de establecimiento. Por otro lado, un grupo
reducido de clientes adopt6 una postura neutral, mientras que una minoria expresé satisfaccion

con la atencién recibida.
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Pregunta 2: ¢ Cree que la farmacia ofrece algo diferente que la hace destacar frente a

otras (como atencion personalizada o promociones especiales)?

Tabla 22

Diferenciacion frente a la competencia

Frecuencig Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
DE ACUERDO 35 9,3 9,3 9,3
EN DESACUERDO 204 54,3 54,3 63,6
NEUTRAL 13 35 35 67,0
Validos TOTALMENTE DE ACUERDO 62 16,5 16,5 83,5
TOTALMENTE EN
DESACUERDO 62 16,5 16,5 100,0
Total 376 100,0 100,0

Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacién de la encuesta.

llustracion 21

Diferenciacion frente a la competencia

& Cree que la farmacia ofrece algo diferente que la hace destacar frente a otras

(como atencion personalizada o promociones especiales)?
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Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacion de la encuesta.

El gréafico revela que la mayoria de los encuestados tiene una percepcion negativa
respecto a si la farmacia ofrece algun valor diferenciador frente a otras, como una atencion
personalizada o promociones especiales. Solo una pequefia parte se mostro neutral, mientras
gue una minoria expresé una opinidn favorable sobre este aspecto, lo que indica que este tipo

de servicios atn no logran destacarse significativamente ante los clientes.
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Pregunta 3: ;Ha encontrado normalmente los productos que necesita cuando visita esta

farmacia?

Tabla 23
Disponibilidad de productos

Frecuencia| Porcent | Porcentaje Porcentaje
aje vélido acumulado
DE ACUERDO 33 8,8 8,8 8,8
EN DESACUERDO 197 52,4 52,4 61,2
NEUTRAL 24 6,4 6,4 67,6
- TOTALMENTE DH
Validos ACUERDO 63 16,8 16,8 84,3
TOTALMENTE EN
DESACUERDO 59 15,7 15,7 100,0
Total 376 100,0 100,0

Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.
llustracién 22
Disponibilidad de productos

dHa encontrado normalmente los productos que necesita cuando visita esta
farmacia?
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Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.

La mayoria de los encuestados sefiala insatisfaccion por la irregular disponibilidad de
los productos que requieren. Por otra parte, un sector significativo manifiesta una evaluacion
positiva sobre el surtido ofrecido, y un pequefio grupo se mantiene neutral. Tales resultados
indican problemas sustanciales en la gestion de inventarios y suministro, que podrian impactar

la lealtad de la clientela.
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Pregunta 4: ;Considera que los precios son accesibles en comparacién con otras

farmacias de la zona?

Tabla 24

Precios accesibles

Frecuenci | Porcenta| Porcentaje Porcentaje
a je valido acumulado
DE ACUERDO 34 9,0 9,0 9,0
EN DESACUERDO 194 51,6 51,6 60,6
NEUTRAL 26 6,9 6,9 67,6
T TOTALMENTE DH
Vélidos ACUERDO 63 16,8 16,8 84,3
TOTALMENTE EN
DESACUERDO 59 15,7 15,7 100,0
Total 376 100,0 100,0

Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.
llustracién 23
Precios accesibles

i Considera que los precios son accesibles en comparacion con otras farmacias
de la zona?
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Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacién de la encuesta.

El grafico muestra que la mayoria de los encuestados percibe que los precios de la
farmacia no son competitivos en comparacion con otras de la zona. Una parte considerable
expresa una opinion favorable sobre los precios, mientras que un pequefio grupo mantiene una
postura neutral. Esta percepcion sugiere que la politica de precios podria ser un area de mejora

para aumentar la competitividad
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Pregunta 5: ;Considera que la atencidon fue rapida y eficiente al momento de realizar

su ccompra?

Tabla 25

Atencion rapida y eficiente

Frecuenci| Porcentaje Porcentaje Porcentaje
a valido acumulado
DE ACUERDO 33 8,8 8,8 8,8
EN DESACUERDO 204 54,3 54,3 63,0
NEUTRAL 18 48 4.8 67,8
Vélidos TOTALMENTE DE ACUERDO 63 16,8 16,8 84,6
TOTALMENTE EN
DESACUERDO 58 154 154 100,0
Total 376 100,0 100,0

Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.
llustracién 24
Atencion rapida y eficiente

sConsidera que la atencion fue rapida v eficiente al momento de realizar su

compra?
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Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacién de la encuesta.

La mayoria de los encuestados considera que la atencion recibida durante el proceso de
compra no fue rapida ni eficiente, lo que refleja un aspecto negativo significativo y sugiere una
insatisfaccion generalizada. Por otro lado, una proporcion considerable si valora positivamente
la atencidn brindada, aunque existe un pequefio grupo que mantiene una postura neutral, lo que
indica la presencia de areas con potencial de mejora para satisfacer plenamente las necesidades

de los clientes.




Pregunta 6: ¢ Se siente satisfecho con el orden, limpieza y presentacion del local?
Tabla 26

Orden, limpieza y presentacion
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Frecuenc| Porcentaje Porcentaje Porcentaje
ia valido acumulado
DE ACUERDO 35 93 9,3 9,3
EN DESACUERDO 195 51,9 51,9 61,2
NEUTRAL 29 7,7 7,7 68,9
Validos TOTALMENTE DE ACUERDO 62 16,5 16,5 854
TOTALMENTE EN
DESACUERDO 55 14,6 14,6 100,0
Total 376 100,0 100,0

Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacion de la encuesta.
llustracién 25
Orden, limpieza y presentacion

£ Se siente satisfecho con el orden, limpieza v presentacion del local?
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Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.

La figura revela que una mayoria significativa de los usuarios encuestados no se siente

satisfecha con el orden, la limpieza y la presentacion del local, evidenciando una insatisfaccion

generalizada en este aspecto. Por otro lado, una parte importante de los consumidores

manifiesta satisfaccidn con la presentacion del establecimiento, mientras que un grupo menor

mantiene una postura neutral.
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Pregunta 7: ¢Recibe informacion sobre promociones o descuentos a través de

WhatsApp, redes sociales u otros canales?

Tabla 27

Comunicacién de promociones

Frecuen | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
cia vélido acumulado
DE ACUERDO 29 7,7 7,7 7,7
EN DESACUERDO 197 52,4 52,4 60,1
NEUTRAL 23 6,1 6,1 66,2
Vélidos TOTALMENTE DH
ACUERDO 65 17,3 17,3 83,5
TOTALMENTE EN
DESACUERDO 62 16,5 16,5 100,0
Total 376 100,0 100,0

Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.
llustracion 26
Comunicacién de promociones

iRecibe informacion sobre promociones o descuentos atravées de WhatsApp,
redes sociales u otros canales?
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Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.

La figura muestra que la mayoria de los usuarios encuestados no recibe informacion
sobre promociones o descuentos a través de WhatsApp, redes sociales u otros canales digitales.
En contraste, una parte significativa si recibe este tipo de informacion, mientras que un pequefio

grupo mantiene una postura neutral respecto a este aspecto.
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Pregunta 8: ;Considera que esta farmacia se preocupa por su bienestar y salud, mas

alla de solo vender productos?

Tabla 28

Preocupacion por el bienestar

Frecuen| Porcentaje| Porcentaje Porcentaje
cia vélido acumulado
DE ACUERDO 35 9,3 9,3 9,3
EN DESACUERDO 204 54,3 54,3 63,6
NEUTRAL 25 6,6 6,6 70,2
T TOTALMENTE DH
Validos ACUERDO 61 16,2 16,2 86,4
TOTALMENTE EN
DESACUERDO 51 13,6 13,6 100,0
Total 376 100,0 100,0

Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacion de la encuesta.

llustracion 27 Preocupacion por el bienestar

Considera que esta farmacia se preocupa por su bienestar yv salud, mas alla de

solo vender productos?
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Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.

La figura revela que la mayoria de los encuestados considera que la farmacia no

demuestra un compromiso real con el bienestar y la salud de los clientes mas alla de la venta

de productos, evidenciando una percepcion negativa predominante que sugiere desconfianza

en su enfoque. Sin embargo, una parte significativa si percibe que la farmacia se preocupa por

la salud de sus clientes, mientras que un pequefio segmento mantiene una postura neutral al

respecto.
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Pregunta 9: ;Le gustaria que esta farmacia ofreciera servicios adicionales como

entrega a domicilio?

Tabla 29

Interés en servicios adicionales (entrega a domicilio)

Frecuen| Porcentaje| Porcentaje Porcentaje
cia vélido acumulado
DE ACUERDO 87 23,1 23,1 23,1
EN DESACUERDO 66 17,6 17,6 40,7
NEUTRAL 129 34,3 34,3 75,0
T TOTALMENTE DE
Validos ACUERDO 63 16,8 16,8 91,8
TOTALMENTE EN
DESACUERDO 31 8,2 8,2 100,0
Total 376 100,0 100,0

Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.
llustracién 28

Interés en servicios adicionales (entrega a domicilio)

Le gustaria que esta farmacia ofreciera servicios adicionales como entrega a
domicilio?

L
o//
-E / /
-~
| =
T
3 A A A
ke -
a7
//-
/
DE ACUERDO EM DESACUERDO MEUTR AL TOTALMEMTE DE TOTALMERMTE EM

Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.

Los resultados de la encuesta reflejan una division en las opiniones sobre la
implementacion de este servicio. Un sector importante de los clientes mantiene una posicion
neutral, mientras que un segmento mayoritario muestra apoyo hacia la medida. Sin embargo,
existe también una parte considerable que se manifiesta en desacuerdo, principalmente debido

a las preocupaciones relacionadas con la inseguridad en el pais.
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Pregunta 10: ;Considera que esta farmacia realiza un seguimiento luego de su compra

(como mensajes, encuestas o recordatorios)?

Tabla 30

Seguimiento post-compra

Frecuend Porcentaje| Porcentaje Porcentaje
ia valido acumulado
DE ACUERDO 23 6,1 6,1 6,1
EN DESACUERDO 198 52,7 52,7 58,8
NEUTRAL 29 7,7 7,7 66,5
T TOTALMENTE DH
Validos ACUERDO 69 18,4 18,4 84,8
TOTALMENTE EN
DESACUERDO 57 15,2 15,2 100,0
Total 376 100,0 100,0

Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacién de la encuesta.
llustracion 29
Seguimiento post-compra

LConsidera que esta farmacia realiza un seguimiento luego de su compra (como
mensajes, encuestas o recordatorios)?
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Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.

La figura revela que la mayoria de las respuestas indican desacuerdo respecto a que la
farmacia realiza un seguimiento post-compra mediante mensajes, encuestas o recordatorios.
Por otro lado, una parte importante esta de acuerdo con que la farmacia realice un seguimiento
para conocer la efectividad del medicamento, mientras que un pequefio grupo mantiene una

postura neutral respecto a la implementacion de este servicio.
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Pregunta 11: ;Estéa satisfecho con la disponibilidad y variedad de productos ofrecidos?

Tabla 31

Disponibilidad y variedad de productos

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
DE ACUERDO 38 10,1 10,1 10,1
EN DESACUERDO 197 52,4 52,4 62,5
NEUTRAL 33 8,8 8,8 71,3
Vilidos TOTALMENTE DE
ACUERDO 57 15,2 15,2 86,4
TOTALMENTE EN
DESACUERDO 51 13,6 13,6 100,0
Total 376 100,0 100,0

Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacion de la encuesta.
lustracién 30

Disponibilidad y variedad de productos

Esta satisfecho con la disponibilidad v variedad de productos ofrecidos?
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Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacion de la encuesta.

Los datos de la encuesta revelan que una mayoria de clientes no esta satisfecha con la
variedad de productos disponibles en las farmacias, ya que en ocasiones deben acudir a otras
sucursales para obtener los medicamentos que necesitan, 1o que evidencia un aspecto negativo
y genera insatisfaccion. En contraste, una parte significativa de los encuestados manifiesta
satisfaccion con la disponibilidad y variedad de productos, mientras que un grupo menor

mantiene una postura neutral respecto a la disponibilidad de stock.



Pregunta 12: ;Recomendaria esta farmacia a familiares o amigos?

Tabla 32

Recomendacidn a familiares o amigos
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Frecuencia| Porcentaje| Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
DE ACUERDO 38 10,1 10,1 10,1
EN DEACUERDO 147 39,1 39,1 49,2
NEUTRAL 71 18,9 18,9 68,1
T TOTALMENTE DE
Validos ACUERDO 63 16,8 16,8 84,8
TOTALMENTE EN
DESACUERDO 57 15,2 15,2 100,0
Total 376 100,0 100,0
Nota: Datos obtenidos de la recoleccién de informacién de la encuesta.
llustracion 31
Recomendacién a familiares o amigos
iRecomendaria esta farmacia a familiares o amigos?
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Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacion de la encuesta.

Los datos de la encuesta indican que la mayoria de los encuestados no recomendaria

esta farmacia a familiares o amigos, evidenciando una percepcion negativa significativa. Por

otro lado, una parte menor si expresaria su recomendacion, mientras que un segmento

considerable mantiene una postura neutral respecto a esta cuestion.
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Pregunta 13: ;Considera usted que un modelo de negocio (Canvas mejoraria la

actividad competitiva de la farmacia?

Tabla 33 Impacto del modelo Canvas

Frecuencia | Porcental Porcentaje Porcentaje
je valido acumulado
DE ACUERDO 124 33,0 33,0 330
EN DESACUERDO 5 13 1,3 34,3
NEUTRAL 60 16,0 16,0 50,3
T TOTALMENTE DE
Validos ACUERDO 186 49,5 49,5 99,7
TOTALMENTE EN
DESACUERDO ! 3 3 100,0
Total 376 100,0 100,0

Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacién de la encuesta.

llustracion 32

Impacto del modelo Canvas

i Considera usted que un modelo de negocio Canvas mejoraria la actividad
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Nota: Datos obtenidos de la recoleccion de informacién de la encuesta.

La figura muestra una clara tendencia hacia una percepcion positiva, evidenciando una

alta aceptacion de la propuesta de implementar un modelo de negocio Canvas para las

farmacias Economicas. Por otro lado, una parte de los usuarios mantiene una postura neutral

respecto a esta implementacion, mientras que un pequefio grupo se muestra en desacuerdo,

principalmente debido al desconocimiento sobre el modelo Canvas.
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Prueba de hipdtesis

Para verificar si existe una asociacion significativa entre dos variables, se utiliz6 la
prueba Chi cuadrado. Se pusieron a prueba tanto la hipotesis general como las especificas

formuladas en este trabajo.
Hipotesis General

La caracterizacion de un Modelo de Gestion Canvas incrementara la Competitividad en

la Industria farmacéutica Farmaenlace, provincia de Santa Elena, afio 2024.
Planteo de hipotesis

Ho (Hipdtesis Nula): La caracterizacion del Modelo de Gestion Canvas no incrementa
la competitividad en la industria farmacéutica Farmaenlace, provincia de Santa Elena, afio
2024.

H: (Hipétesis Alternativa): La caracterizacion del Modelo de Gestion Canvas
incrementara la competitividad en la industria farmacéutica Farmaenlace, provincia de Santa
Elena, afio 2024.

Criterio tedrico para contraste de hipdtesis

Para la contrastacion de hipdtesis se realiz6 mediante el criterio del valor p =0,05. En
la recoleccion y procesamiento de los datos se halla un valor p >0,05, se acepta la hipdtesis
nula (HO). Pero si en los datos recolectados se halla un valor p <0,05, se acepta la hipétesis
alternativa (HI).

Método estadistico para el contraste de hipétesis Se determind la relacion entre la
planeacion estratégica y la calidad del servicio, donde el valor estadistico de chi- cuadrado de
Pearson es de 29, 5532 una significancia asintotica de 0,000
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Tabla 34

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado- hipétesis general

Casos
Vaélidos Perdidos Total
N Porcentaje [N Porcentaje [N |Porcentaje

¢Considera que la farmacia
ofrece algo especial (comd
buena atencién o productos
Unicos) que la hacg
diferente a otras farmacias?
* ¢Considera que las ventag10 100,0% 0 0,0% 10|100,0%
en la farmacia estan bier
organizadas y hay
suficientes clientes parg
que todo funcione sin
problemas?

Tabla 35

Prueba de chi- cuadrado, hipétesis general

Valor gl Sig asintotica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 2,3818 6 882
Razén de verosimilitudes 2,853 6 827
N de casos validos 10

a. 12 casillas (100,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia

minima esperada es ,10

Interpretacion
Como el valor p = 0,882 > 0,05, Como el valor p = 0,882 > 0,05, se acepta que no existe
asociacion significativa entre las variables analizadas en esta prueba. Por lo tanto, se acepta la

hipotesis nula y se rechaza la hipotesis alternativa



Tabla 36

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado- hipdtesis general
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Casos

Validos

Perdidos

Total

N

Porcentaje

N

Porcentaje

N

Porcentaje

¢Considera
farmacia ofrece algq
especial (como buena
atencion o productos
anicos) que la hacq
diferente a otras
farmacias? * ;Considerd
que la farmacia hace ur
buen trabajo para que 103
clientes se  sientar
valorados y quierar
volver?

que F

10

100,0%

0,0%

10

100,0%

Tabla 37

Prueba de chi- cuadrado, hipotesis general

Valor

gl Sig. asintética (bilateral)

Chi-cuadrado de Pearson

Razon de verosimilitudes

N de casos validos

1,0712
1,632
10

,899
,803

a. 8 casillas (88,9%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,10.

Interpretacion

Como el valor p = 0,899 > 0,05, se acepta que no existe asociacion significativa entre las

variables analizadas en esta prueba. Por lo tanto, se acepta la hipdtesis nula y se rechaza la

hipétesis alternativa.
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Tabla 38

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado- hipdtesis general

Casos

Validos Perdidos Total

N Porcentaje |N Porcentaje |N Porcentaje

¢Considera  que F
farmacia ofrece algq
especial (como buena
atencion o productos
anicos) que la hacq
diferente a otras
farmacias? * ;Considerd
que la farmacia mantiene
una adecuada
disponibilidad dg
productos para satisface
la demanda de log
clientes?

10 100,0% 0 0,0% 10 100,0%

Tabla 39

Prueba de chi- cuadrado, hipotesis general

Valor al Sig. asintotica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 1,0712 4 ,899
Razén de verosimilitudes 1,632 4 ,803
N de casos validos 10

a. 8 casillas (88,9%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,10.

Interpretacion
Como el valor p = 0,899 > 0,05, se acepta que no existe asociacion significativa entre las
variables analizadas en esta prueba. Por lo tanto, se acepta la hipétesis nula y se rechaza la

hipotesis alternativa.
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Tabla 40

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado- hipdtesis general

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje |N Porcentaje |N Porcentaje

¢Considera que I
relacion con l03
proveedores funciong
bien para que siempre
haya productog
disponibles a tiempo? *
¢Considera que las ventag10 100,0% 0 0,0% 10 100,0%
en la farmacia estan bier
organizadas y hay
suficientes clientes par3
que todo funcione sin
problemas?

Tabla41

Prueba de chi- cuadrado, hipétesis general

Valor gol Sig. asintdtica (bilateral
Chi-cuadrado de Pearson 20,0002 6 ,003
Razo6n de verosimilitudes 19,005 6 ,004
N de casos validos 10

a. 12 casillas (100,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia

minima esperada es ,20.

Interpretacion
Como el valor p = 0,003 < 0,05, se acepta que existe una asociacion significativa entre las
variables analizadas en esta prueba. Por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta la

hipétesis alternativa.




Tabla 42

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado- hipdtesis general
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Casos
Vaélidos Perdidos Total
N Porcentaje |N Porcentaje |N Porcentaje
¢Considera que la relacion
con los proveedores
funciona bien para qug
siempre haya productog
. . . o *
disponibles a tiempo? * |, 1000% |0 0,0% 10 100,0%
¢Considera que la farmacia
hace un buen trabajo para
gue los clientes se sientar
valorados y
Tabla 43
Prueba de chi- cuadrado, hipétesis general
Valor al Sig. asintotica (bilateral
Chi-cuadrado de Pearson 10,0002 4 ,040
Razon de verosimilitudes 10,008 4 ,040
N de casos validos 10

a. 9 casillas (100,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,20

Interpretacion

Como el valor p = 0,040 < 0,05, se acepta que existe una asociacion significativa entre las

variables analizadas en esta prueba. Por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta la

hipétesis alternativa.




Tabla 44

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado- hipdtesis general
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¢Considera que los
clientes estan contentos
con el servicio que
reciben y por eso
regresan a comprar?

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje [N Porcentaje [N Porcentaje
¢Considera que la
relacion con los
proveedores funciona
bien para que siempre
haya productos
. . . %
disponiblesatiempo?™ 1,5 15900 o 0,0% 10 |100,0%

Tabla 45

Prueba de chi- cuadrado, hipétesis general

Valor gl Sig. asintética (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 10,0008 4 ,040
Razén de verosimilitudes 10,008 4 ,040
N de casos validos 10

a. 9 casillas (100,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,20.

Interpretacion

Como el valor p = 0,040 < 0,05, se acepta que existe una asociacion significativa entre las

variables analizadas. Por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipdtesis

alternativa. Esto indica que las variables evaluadas estan relacionadas de manera

estadisticamente significativa.
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Tabla 46

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado- hipdtesis general

Casos

Validos Perdidos Total

N [Porcentaj ([N [Porcentaje |N Porcentaje
e

¢Considera que la relacion
con los proveedores funciona
bien para que siempre haya
productos  disponibles
tiempo? * ;Considera que g
farmacia  mantiene  ung
adecuada disponibilidad dg
productos para satisfacer la
demanda de los clientes?

10 |100,0% |0 0,0% 10 100,0%

Tabla 47

Prueba de chi- cuadrado, hipétesis general

Valor gl Sig. asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 10,0002 4 ,040
Razon de verosimilitudes 10,008 4 ,040
N de casos validos 10

a. 9 casillas (100,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,20

Interpretacion
Como el valor p = 0,040 < 0,05, se acepta que existe una asociacion significativa entre las
variables analizadas. Por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipdtesis
alternativa, lo cual indica que las variables presentan una relacion estadisticamente

significativa.
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Tabla 48

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado- hipdtesis general

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje [N Porcentaje [N Porcentaje

¢Considera que I
relacion con log
proveedores  funciona
bien para que siempre
haya productos|
disponibles a tiempo? °1, , 1000% |0 0,0% 10 [100,0%
¢Considera que |
farmacia hace un buer
trabajo para que 109
clientes se  sientar
valorados y

Tabla 49

Prueba de chi- cuadrado, hipétesis general

Valor gl Sig. asintdtica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 20,0002 6 ,003
Razén de verosimilitudes 12,781 6 ,047
N de casos validos 10

a. 12 casillas (100,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia

minima esperada es ,10.

Interpretacion
Como el valor p = 0,003 < 0,05, se acepta que existe una asociacion significativa entre las
variables analizadas. Por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis
alternativa, indicando que si hay una relacion estadisticamente significativa entre los factores

evaluados.
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Tabla 50

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado- hipdtesis general

Casos
Vaélidos Perdidos Total
N Porcentaje |N Porcentaje  |N Porcentaje

¢Considera que la farmacia
entrega los productos a 10s
clientes de manera rapida |
efectiva, ya sea en la tienda ¢
por otros medios? 10 100,0% 0 0,0% 10 100,0%
¢Considera que la farmacia
hace un buen trabajo para
que los clientes se sientar
valorados y quieran volver?

Tabla51

Prueba de chi- cuadrado, hipétesis general

Valor gl Sig. asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 20,0007 4 ,000
Razon de verosimilitudes 1781 4 ,012
N de casos validos 10

8 casillas (88,9%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,10

Interpretacion
Como el valor p = 0,000 < 0,05, se acepta que existe una asociacion significativa entre las
variables analizadas. Por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipotesis

alternativa, lo cual indica que las variables estan estadisticamente relacionadas.
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Tabla52

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado- hipdtesis general

Casos
Vaélidos Perdidos Total
N Porcentaje [N Porcentaje |N |Porcentaje

¢Considera que la farmacig
entrega los productos a 109
clientes de manera rapida \f
efectiva, ya sea en la tienda
0 por otros medios? *
¢Considera que los cliente410 100,0% 0 0,0% 10 [100,0%
estan contentos con e
servicio que reciben y po
eso regresan a comprar?

Tabla 53

Prueba de chi- cuadrado, hipdtesis general

Valor gl Sig. asintatica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 20,0008 4 ,000
Razon de verosimilitudes 12,781 4 012
N de casos validos 10

a. 8 casillas (88,9%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,10.

Interpretacion
Como el valor p = 0,000 < 0,05, se acepta que existe una asociacion significativa entre las
variables analizadas. Por lo tanto, se rechaza la hipdtesis nula y se acepta la hip6tesis
alternativa, lo que indica que si hay una relacion estadisticamente significativa entre los

factores evaluados
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Tabla54

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado- hipdtesis general

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje |N Porcentaje [N Porcentaje

¢La  farmacia realizg
seguimiento a los cliented
después de su compra
(mediante encuestas
Ilamadas, entre otros)? *
¢Considera que las ventas
en la farmacia estan bier
organizadas y hay
suficientes clientes para
que todo funcione sir
problemas?

10 100,0% 0 0,0% 10 |100,0%

Tabla 55

Prueba de chi- cuadrado, hipétesis general

Valor gl Sig. asintética
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 2,857% 6 827
Razo6n de verosimilitudes 3,900 6 ,690
N de casos validos 10

a. 12 casillas (100,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia

minima esperada es ,10

Interpretacion
Como el valor p = 0,827 > 0,05, se acepta que no existe una asociacion significativa entre las
variables analizadas. Por lo tanto, se acepta la hipdtesis nula y se rechaza la hipoétesis
alternativa, indicando que no hay una relacion estadisticamente significativa entre los factores

evaluados



Tabla 56

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado- hipdtesis general
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Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje |N Porcentaje [N Porcentaje
¢La  farmacia  realizd
seguimiento a los clienteg
después de su comprg
(mediante encuestas,
Ilamadas, entre otros)? *
¢Considera que la farmacig10 100,0% 0 0,0% 10 100,0%
hace un buen trabajo para
que los clientes se sientar]
valorados y  quierarn
volver?
Tabla 57
Prueba de chi- cuadrado, hipdtesis general
Valor gl Sig. asintdtica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 1,0712 4 ,899
Razon de verosimilitudes 1,632 4 ,803
N de casos validos 10

a. 8casillas (88,9%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,10

Interpretacion

Como el valor p = 0,899 > 0,05, se acepta que no existe una asociacion significativa entre las

variables analizadas. Por lo tanto, se acepta la hipdtesis nula y se rechaza la hipoétesis

alternativa, lo que indica que no se evidencia una relacion estadisticamente significativa entre

los factores evaluado
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Tabla 58

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado- hipdtesis general

Casos
Vaélidos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje [N Porcentaje

¢La  farmacia  realiz
seguimiento a los clientes
después de su compra
(mediante encuestas
Ilamadas, entre otros)?
¢Considera  que 10
clientes estan contento
con el servicio qug
reciben y por eso regresa
a comprar?

10 100,0% 0 0,0% 10 100,0%

Tabla59

Prueba de chi- cuadrado, hipdtesis general

Valor al Sig. asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 1,0712 4 ,899
Razo6n de verosimilitudes 1,632 4 ,803
N de casos validos 10

a. 8 casillas (88,9%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,10.

Interpretacion
Como el valor p = 0,899 > 0,05, se acepta que no existe una asociacion significativa entre
las variables analizadas. Por lo tanto, se acepta la hipotesis nula y se rechaza la hipotesis
alternativa, lo cual indica que las variables evaluadas no estan relacionadas de manera

estadisticamente significativa.



Tabla 60

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado- hipdtesis general
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Casos

Validos

Perdidos

Total

N

Porcentaje

N

Porcentaje |N

Porcentaje

(La  farmacia realiz3
seguimiento a los clienteg
después de su compra
(mediante encuestas
Ilamadas, entre otros)? *
¢Considera que F
farmacia mantiene una
adecuada disponibilidad
de productos parg
satisfacer la demanda dq
los clientes?

10

100,0%

0,0%

10 100,0%

Tabla6l

Prueba de chi- cuadrado, hipétesis general

Valor

Sig. asintética (bilateral)

Chi-cuadrado de Pearson
Razon de verosimilitudes
N de casos validos

1,0712
1,632

10

gl
4
4

,899
,803

a. 8 casillas (88,9%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,10.

Interpretacion

Como el valor p = 0,899 > 0,05, se acepta que no existe una asociacion significativa entre

las variables analizadas. Por lo tanto, se acepta la hipotesis nula y se rechaza la hipotesis

alternativa, lo que indica que no hay una relacién estadisticamente significativa entre los

factores valuados.
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Tabla 62

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado- hipdtesis general

Casos
Vélidos Perdidos Total

N Porcentaje  |N [Porcentaje [N Porcentaje

¢Considera que los procesog
en la farmacia, como e
manejo del inventario o 10s
turnos, estan bier
organizados para aprovecha
al maximo lo que tenemos?
* ¢Considera que las ventag
en la farmacia estan bier
organizadas y hay
suficientes clientes para qus
todo funcione sif
problemas?

10 100,0% 0 10,0% 10 100,0%

Tabla 63

Prueba de chi- cuadrado, hipdtesis general

Valor gl Sig. asintética
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 4,4442 6 617
Razdn de verosimilitudes 5,822 6 443
N de casos validos 10

a. 12 casillas (100,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia

minima esperada es ,20
Interpretacion

Como el valor p = 0,617 > 0,05, se acepta que no existe una asociacion significativa
entre las variables analizadas. Por lo tanto, se acepta la hipétesis nula y se rechaza la hipétesis
alternativa, lo cual indica que no se evidencia una relacion estadisticamente significativa entre

los factores evaluados.
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Tabla 64

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado- hipdtesis general

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje [N Porcentaje [N Porcentaje

¢Considera que los
procesos en la farmacia
como el manejo de
inventario o los turnos
estdn bien organizados
para aprovechar a
*max'(':“‘) lo que tenemosy, 100,0% |0 0,0% 10 100,0%

¢Considera que Ig
farmacia hace un buer]
trabajo para que log
clientes se  sientar
valorados y quierar
volver?

Tabla 65

Prueba de chi- cuadrado, hipétesis general

Valor gl Sig. asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 1,6672 4 797
Razdn de verosimilitudes 2,370 4 ,668
N de casos validos 10

a. 9 casillas (100,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,20.

Interpretacion

Como el valor p = 0,797 > 0,05, se acepta que no existe una asociacion significativa
entre las variables analizadas. Por lo tanto, se acepta la hipétesis nula y se rechaza la hipétesis
alternativa, lo que indica que no hay una relacion estadisticamente significativa entre los

factores evaluados.
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Tabla 66

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado- hipdtesis general

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje [N Porcentaje [N Porcentaje

¢Considera  que  log
procesos en la farmacia
como el manejo de
inventario o los turnos
estdn bien organizados
para  aprovechar a
méaximo lo que tenemos? |10 100,0% 0 0,0% 10 100,0%
* ¢Considera que los
clientes estan contentos
con el servicio que
reciben y por eso regresar
a comprar?

Tabla 67

Prueba de chi- cuadrado, hipdtesis general

Valor gl Sig. asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 1,6672 4 7197
Razo6n de verosimilitudes 2,370 4 ,668
N de casos validos 10

a. 9 casillas (100,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia

minima esperada es ,20
Interpretacion

Como el valor p = 0,797 > 0,05, se acepta que no existe una asociacion significativa
entre las variables analizadas. Por lo tanto, se acepta la hip6tesis nula y se rechaza la hipétesis
alternativa, lo que indica que no hay una relacion estadisticamente significativa entre los

factores evaluados
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Tabla 68

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado- hipdtesis general

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje (N Porcentaje [N Porcentaje

¢Considera que lo
procesos en 4
farmacia, como e
manejo del inventario (
los turnos, estan bier
organizados parg
aprovechar al maximg
lo que tenemos? °|,, 100,0% |0 0,0% 10 |100,0%
¢Considera que I3
farmacia mantiene unaj

adecuada
disponibilidad de
productos parg

satisfacer la demand:
de los clientes?

Tabla 69

Prueba de chi- cuadrado, hipétesis general

Valor gl Sig. asintdtica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 1,667 4 797
Razén de verosimilitudes 2,370 4 ,668
N de casos validos 10

a. 9 casillas (100,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,20.
Interpretacion

Como el valor p = 0,797 > 0,05, se acepta que no existe una asociacion significativa
entre las variables analizadas. Por lo tanto, se acepta la hipdtesis nula y se rechaza la hipétesis
alternativa, lo que indica que no hay una relacion estadisticamente significativa entre los

factores evaluados.
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Evaluacion general de la hipdtesis

Después de realizar los respectivos analisis estadisticos en SPSS, se evaluaron un total
de 17 relaciones entre las Variable independiente: Modelo Canvas y la Variable dependiente:
Competitividad para de esta manera comprobar la hip6tesis general. Los resultados indican que
en 6 de las pruebas realizadas, se acept6 la hipdtesis alternativa, mientras que en 11 pruebas se

mantuvo la hipotesis nula.

Este comportamiento muestra que el modelo Canvas tiene un efecto parcialmente
relevante, aunque algo significativo, en la competitividad de las farmacias Farmaenlace,
particularmente en los bloques de la propuesta de valor, canales de distribucion, relaciones con
los clientes y actividades clave. En estas areas, los valores p obtenidos (p < 0.05) apoyan la
hipétesis de que la adecuada gestion de estos factores refuerza el modelo de negocio y mejora

el desarrollo competitivo de la organizacion.

Sin embargo, otros componentes del Canvas, como los socios clave, la estructura de
costos y los recursos clave, son reconocidos como no teniendo una correlacion significativa
con las variables de rendimiento, lo que posiblemente se deba a una implementacion ineficaz,

a la falta de disponibilidad técnica del personal o a limitaciones externas del entorno.

Como resultado, la caracterizacion del modelo Canvas es util y aplicable. Su impacto
en la competitividad esta correlacionado directamente con el nivel de integracion y ejecucion
efectiva de todos sus blogues. Este es un hallazgo importante porque dirige las decisiones
futuras hacia una implementacion enfocada e incremental, comenzando con aquellos

componentes que ya han demostrado ser efectivos en el caso de Farmaenlace.
Hipotesis Especifica 1: (Situacion actual)

Ho: La situacién actual no afecta la seguridad ni el desarrollo competitivo de

Farmaenlace.

Hi: La situacion actual si afecta la seguridad y el desarrollo competitivo de

Farmaenlace.

En relacion con la primera hipoétesis especifica, se reconoce que las encuestas aplicadas
a colaboradores no incluyeron directamente un item que evaluara la variable “seguridad”. Sin
embargo, a través de las entrevistas cualitativas realizadas a la administradora de la farmacia y

a colaboradores clave, se evidencid que la inseguridad en el sector de San Pablo ha generado
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limitaciones en el horario de atencion al cliente, lo que repercute negativamente en el volumen

de ventas, el flujo de clientes y el desarrollo competitivo del negocio.
Esta informacidn se respalda con declaraciones como:

“En San Pablo cerramos mas temprano porque ya nos han intentado robar. Eso nos

afecta porque vienen menos clientes” (Administradora).

Por lo tanto, aunque no se aplicd una prueba estadistica cuantitativa, la evidencia
cualitativa permite confirmar la hipétesis y justificar que la inseguridad actual constituye un
factor limitante para la competitividad de la farmacia ubicada en San Pablo. Por lo que se

rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis alternativa.
Hipotesis Especifica 2:
Ho: La escasa comunicacion no afecta el desempefio del personal.

H.: La escasa comunicacion si afecta el desempefio del personal.
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Tabla 70

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado- hipotesis especifica 2

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje  |N Porcentaje |N Porcentaje

¢Considera que lag
tareas diarias  estar
bien planificadas
distribuidas entre 109
miembros del equipo?
* . Se sientd10 100,0% 0 0,0% 10 100,0%
motivado(a) en e
desarrollo  de  sug
actividades dentro dq
la empresa?

Tabla71

Prueba de chi- cuadrado, hipotesis especifica 2

Valor gl Sig. asintdtica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 10,0002 4 ,040
Razon de verosimilitudes 12,217 4 ,016
N de casos validos 10

a. 9 casillas (100,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,10.
Interpretacion

Como el valor p = 0,040 < 0,05, se acepta que existe una asociacion significativa entre
las variables analizadas. Por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis
alternativa, lo que indica que si existe una relacion estadisticamente significativa entre los

factores evaluados.
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Tabla 72

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado- hipotesis especifica 2

Casos
Vaélidos Perdidos Total
N Porcentaje |N Porcentaje [N Porcentaje

¢Considera que lag
tareas diarias estan
bien planificadas
distribuidas entre o3
miembros del equipo?
* $Se realizar] 10 100,0% 0 0,0% 10 100,0%
evaluaciones sobre su
desempefio laboral |
considera que estog
procesos son objetivod
y transparentes?

Tabla73

Prueba de chi- cuadrado, hipétesis especifica 2

Valor gl Sig. asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 13,3332 4 ,010
Razdn de verosimilitudes 15,186 4 ,004
N de casos validos 10

a. 9 casillas (100,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,20
Interpretacion

Como el valor p = 0,010 < 0,05, se acepta que existe una asociacion significativa entre
las variables analizadas. Por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipoétesis

alternativa, lo que indica que si hay una relacion estadisticamente significativa entre los

factores evaluados.



Tabla 74

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado- hipotesis especifica 2

113

Casos

Validos Perdidos Total

N Porcentaje [N Porcentaje [N Porcentaje
¢Considera que los recursos
que te dan (como materiales
tiempo 0 apoyo) estan bier
organizados y los usas dd
manera eficiente en tu trabajqg
diario? *  ;Se  sientq10 100,0% 0 0,0% 10 100,0%
motivado(a) en el desarrollg
de sus actividades dentro de 13
empresa?
?
Tabla 75
Prueba de chi- cuadrado, hipotesis especifica 2

Valor gl Sig. asintética
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 4,286° 4 ,369
Razon de verosimilitudes 5,487 4 241
N de casos validos 10

a. 9 casillas (100,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,20.

Interpretacion

Como el valor p = 0,369 > 0,05, se acepta que no existe una asociacion significativa

entre las variables analizadas. Por lo tanto, se acepta la hip6tesis nula y se rechaza la hipétesis

alternativa, lo que indica que no hay una relacién estadisticamente significativa entre los

factores evaluados.



Tabla 76

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado- hipotesis especifica 2
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Casos

Vaélidos

Perdidos

Total

N

Porcentaje

N

Porcentaje

Porcentaje

¢Considera que 1o
recursos que te dar
(como materiales
tiempo o0 apoyo) estar
bien organizados y lo
usas de manerg
eficiente en tu trabajq 10
diario? * ¢Se realizarn
evaluaciones sobre s
desempefio laboral Y
considera que estos
procesos son objetivo
y transparentes?

100,0%

0,0%

10

100,0%

Tabla 77

Prueba de chi- cuadrado, hipotesis especifica 2

Valor gl Sig. asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 6,6672 4 ,155
Razdn de verosimilitudes 8,456 4 ,076
N de casos validos 10

a. 9 casillas (100,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,40

Interpretacion

Como el valor p = 0,155 > 0,05, se concluye que no existe una asociacion

estadisticamente significativa entre las variables analizadas. Por lo tanto, se acepta la hipétesis

nula y se rechaza la hipotesis alternativa, lo que indica que no hay relacion significativa entre

los factores evaluados
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Evaluacion general de la hipotesis

De acuerdo con los resultados obtenidos en la hipdtesis 2 se concluye que las mismas se valida
de manera parcial, ya que existe evidencia que confirma la relacidn entre comunicacion interna
y desempefio, pero esta relacion no se manifiesta de manera contundente en todas las
dimensiones evaluadas. Este hallazgo refuerza la importancia de mejorar la comunicacion
organizacional como parte clave de una gestion efectiva, aunque también sugiere que deben

considerarse otros elementos complementarios dentro del modelo de gestion propuesto

Hipotesis Especifica 3 (bajo volumen de ventas)

Ho: El bajo volumen de ventas no influye en el desempefio competitivo ni en la

sostenibilidad de Farmaenlace.

H:i: El bajo volumen de ventas si influye en el desempefio competitivo y la

sostenibilidad.

Tabla 78

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado- hipétesis especifica 3

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje |N Porcentaje (N Porcentaje

¢Considera que la
ventas en la farmaci
estan bien organizadas Y
hay suficientes cliente
para que todo funcionj
sin problemas?
¢Considera  que |4
farmacia mantiene una
adecuada disponibilidag
de  productos  par
satisfacer la demanda d{
los clientes?

10 100% 0 0,0% 10 100,0%
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Tabla79

Prueba de chi- cuadrado, hipotesis especifica 3

Valor gl Sig. asintdtica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 20,000a 6 ,003
Razén de verosimilitudes 12,781 6 047
N de casos validos 10

a. 12 casillas (100,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia

minima esperada es ,10.
Interpretacion

Como el valor p = 0,003 < 0,05, se acepta que existe una asociacion estadisticamente
significativa entre las variables analizadas. Por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta
la hipotesis alternativa, indicando que si hay una relacion significativa entre los factores

evaluados

Tabla 80

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado- hipétesis especifica 3

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje |N Porcentaje [N [Porcentaje

¢Considera que las
ventas en la farmacia
estan bien organizadas y
hay suficientes clientes
para que todo funcione
sin problemas? %10 100,0% 0 0,0% 10 |100,0%
¢Considera que los
clientes estdn contentos
con el servicio qud
reciben 'y por esg
regresan a comprar?
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Prueba de chi- cuadrado, hipotesis especifica 3
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Valor gl Sig. asintdtica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 20,0007 6 ,003
Razo6n de verosimilitudes 12,781 6 ,047
N de casos validos 10

a. 12 casillas (100,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia

minima esperada es ,10.

Interpretacion

Como el valor p = 0,003 es menor que el nivel de significancia de 0,05 se concluye que

existe una asociacion estadisticamente significativa entre las variables analizadas. Por lo tanto,

se rechaza la hipoétesis nula y se acepta la hipotesis alternativa, lo que indica que si hay una

relacion significativa entre los factores evaluados.

Tabla 82

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado- hipétesis especifica 3

¢(Considera  que |8
farmacia hace un buer]
trabajo para que 10§
clientes se  sientar
valorados y quierar]
volver?

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaj
e
¢Considera que las
ventas en la farmacig
estan bien organizadas
hay suficientes clientes
para que todo funcione
sin problemas? 10 100,0% 0 0,0% 10 100,0%
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Tabla 83

Prueba de chi- cuadrado, hipotesis especifica 3

Valor gl Sig. asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 20,0007 6 ,003
Razon de verosimilitudes 12,781 6 ,047
N de casos validos 10

a. 12 casillas (100,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia

minima esperada es ,10.

Interpretacion
Dado que el valor p = 0,003 es menor que el nivel de significancia de 0,05 se concluye que
existe una asociacion estadisticamente significativa entre las variables analizadas. Por lo tanto,
se rechaza la hipdtesis nula y se acepta la hip6tesis alternativa, lo que indica que si hay una

relacion significativa entre los factores evaluados.

Evaluacion general de la hipdétesis

De acuerdo con los resultados obtenidos se logré evidenciar que el valor de
significancia es de menos de 0.05, lo que demuestra una relacién directa y significativa entre
el volumen de ventas y variables como la lealtad del cliente, la disponibilidad de productos y
la sostenibilidad del negocio, por lo tanto se acepta la hip6tesis alternativa y se concluye que

aumentar el volumen de ventas es esencial para mejorar la competitividad de las farmacias

Se acepta Hi. El bajo volumen de ventas tiene un impacto directo sobre la

competitividad y sostenibilidad.

Hipdtesis 4
Hipétesis nula (Hoe): El uso del Modelo Canvas como herramienta de gestion no mejora
la identificacion de areas criticas ni facilita la toma de decisiones estratégicas para el desarrollo

competitivo de Farmaenlace.

Hipotesis alternativa (Hi): El uso del Modelo Canvas como herramienta de gestion si
mejora la identificacion de areas criticas y facilita la toma de decisiones estratégicas para el

desarrollo competitivo de Farmaenlace.
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Tabla 84
Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Vaélidos Perdidos Total
N Porcentaje |N Pruebade (N Porcentaje
chi-
cuadrado,
hipotesis
especifica
4Porcentaje
¢Considera que la farmacia
ofrece algo especial (comd
buena atencién o productos
unicos) que la hacd
diferente a otras farmacias?
* ;Considera que las ventag10 100,0% 0 0,0% 10 100,0%
en la farmacia estan bier
organizadas y hay
suficientes clientes para qud
todo funcione Sif
problemas?
Tabla 85
Prueba de chi- cuadrado, hipétesis especifica 4
Valor gl Sig. asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 2,381° 6 ,882
Razon de verosimilitudes 2,853 6 827
N de casos validos 10

a. 12 casillas (100,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia

minima esperada es ,10
Interpretacion

Como el valor p =0,882 > 0,05, Como el valor p = 0,882 > 0,05, se acepta que no existe
asociacion significativa entre las variables analizadas en esta prueba. Por lo tanto, se acepta la

hipétesis nula y se rechaza la hipotesis alternativa.
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Tabla 86

Prueba de chi- cuadrado, hipotesis especifica 4

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje |N Porcentaje |N Porcentaje

¢Considera  que F
farmacia ofrece algq
especial (como buena
atencion o  productos
Unicos) que la hace
diferente a otras
farmacias? * ;Considerd
que la farmacia hace un
buen trabajo para que 109
clientes se  sientan
valorados y quierar]
volver?

10 100,0% 0 0,0% 10 100,0%

Tabla 87

Prueba de chi- cuadrado, hipétesis especifica 4

Valor gl Sig. asintdtica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 1,0712 4 ,899
Razdn de verosimilitudes 1,632 4 ,803
N de casos validos 10

a. 8 casillas (88,9%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,10.
Interpretacion

Como el valor p = 0,899 > 0,05, se acepta que no existe asociacion significativa entre
las variables analizadas en esta prueba. Por lo tanto, se acepta la hip6tesis nula y se rechaza la

hipotesis alternativa.
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Tabla 88

Prueba de chi- cuadrado, hipotesis especifica 4

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje |N Porcentaje |N Porcentaje

¢Considera que Ig
farmacia ofrece algqg
especial (como bueng
atencion o productos
unicos) que la hace
diferente  a  otrag

farmacias? A
¢Considera que 1410 100,0% 0 0,0% 10 100,0%
farmacia  mantieng
una adecuadad]
disponibilidad de
productos para

satisfacer la demanda
de los clientes?

Tabla 89

Prueba de chi- cuadrado, hipétesis especifica 4

Valor gl Sig. asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 1,071 4 ,899
Razén de verosimilitudes 1,632 4 ,803
N de casos validos 10

a. 8 casillas (88,9%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,10.
Interpretacion

Como el valor p = 0,899 > 0,05, se acepta que no existe asociacion significativa entre
las variables analizadas en esta prueba. Por lo tanto, se acepta la hipotesis nula y se rechaza la

hipotesis alternativa.
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Tabla 90

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado hipotesis especifica 4

Casos

Validos Perdidos Total

Por
centaje

N Por N
centaje

Por N
centaje

zconsidera que
la relacion con log
proveedores funcionaj
bien para que siempre
haya productos
disponibles a tiempo? * 10 0.0
¢Considera que las 0.0% 0 %
ventas en la farmacial '
estan bien organizadas
y hay suficientes
clientes para que todof
funcione sin|

problemas?

|

10
0,0%

=

o
o

Tabla91

Prueba de chi- cuadrado, hipotesis especifica 4

Valor gl Sig. asintética

(bilateral)

Chi-cuadrado de Pearson
Razén de verosimilitudes

N de casos validos

20,000?
19,005
10

,003
,004

a. 12 casillas (100,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia

minima esperada es ,20.
Interpretacion

Como el valor p = 0,003 < 0,05, se acepta que existe una asociacion significativa entre
las variables analizadas en esta prueba. Por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la

hipétesis alternativa.
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Tabla92

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado hipotesis especifica 4

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje |N Porcentaje

¢Considera que Iz
relacién con 10
proveedores  funciong
bien para que siempre
haya productos
disponibles a tiempo? 7, 100,0% |0 0,0% 10 100,0%
¢Considera que Iz
farmacia hace un buer
trabajo para que o3
clientes se  sientar
valorados y

Tabla 93

Prueba de chi- cuadrado, hipotesis especifica 4

Valor gl Sig. asintética
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 10,0002 4 ,040
Razo6n de verosimilitudes 10,008 4 ,040
N de casos validos 10

a. 9 casillas (100,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,20

Interpretacion

Como el valor p = 0,040 < 0,05, se acepta que existe una asociacion significativa entre
las variables analizadas en esta prueba. Por lo tanto, se rechaza la hip6tesis nula y se acepta la

hipétesis alternativa.
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Tabla 94

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado hipoétesis especifica 4

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje|N Porcentaje|N Porcentaje

¢Considera que la relaciorn
con los proveedores funciong
bien para que siempre haya
productos  disponibles &
tiempo? * ;Considera que 10410 100,0% |0 0,0% 10 100,0%
clientes estan contentos cor
el servicio gque reciben y po
eso regresan a comprar?

Tabla 95

Prueba de chi- cuadrado, hipotesis especifica 4

Valor gl Sig. asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 10,0002 4 ,040
Razdn de verosimilitudes 10,008 4 ,040
N de casos validos 10

a. 9 casillas (100,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,20.
Interpretacion

Como el valor p = 0,040 < 0,05, se acepta que existe una asociacion significativa entre
las variables analizadas. Por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis
alternativa. Esto indica que las variables evaluadas estdn relacionadas de manera

estadisticamente significativa
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Tabla 96

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado hipoétesis especifica 4

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje [N Porcentaje |N Porcentaje

¢Considera que 13
relacion  con  los
proveedores funciong
bien para que siemprg
haya productos|
disponibles a tiempo? *
¢Considera que Ia

f : . 10 100,0% 0 0,0% 10 100,0%
armacia mantiene una

adecuada

disponibilidad de

productos para

satisfacer la demanda
de los clientes?

Tabla 97

Prueba de chi- cuadrado, hipotesis especifica 4

Valor gl Sig. asintética
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 10,0002 4 ,040
Razdn de verosimilitudes 10,008 4 ,040
N de casos validos 10

a. 9 casillas (100,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,20

Interpretacion

Como el valor p = 0,040 < 0,05, se acepta que existe una asociacion significativa entre
las variables analizadas. Por lo tanto, se rechaza la hip6tesis nula y se acepta la hipétesis
alternativa, lo cual indica que las variables presentan una relacion estadisticamente

significativa.




126

Tabla 98

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado hipoétesis especifica 4

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje |N Porcentaje [N Porcentaje

¢Considera que la
relacion con log
proveedores

funciona bien para
que siempre haya

productos
d_lsponlbles i 10 100,0% 0 0,0% 10 100,0%
tiempo?

¢Considera que 13
farmacia hace ur
buen trabajo parg
que los clientes se
sientan valorados y

Tabla 99

Prueba de chi- cuadrado, hipétesis especifica 4

Valor gl Sig. asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 20,0002 6 ,003
Razén de verosimilitudes 12,781 6 ,047
N de casos validos 10

a. 12 casillas (100,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia

minima esperada es ,10.
Interpretacion

Como el valor p = 0,003 < 0,05, se acepta que existe una asociacion significativa entre
las variables analizadas. Por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipoétesis
alternativa, indicando que si hay una relacion estadisticamente significativa entre los factores

evaluados.
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Tabla 100

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado hipotesis especifica 4

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje |N Porcentaje |N Porcentaje

¢Considera que 13
farmacia entrega 109
productos a log
clientes de maners
rapida y efectiva, yg
sea en la tienda @
por otros medios? *10 100,0% 0 0,0% 10 100,0%
¢Considera que 13
farmacia hace ur
buen trabajo parg
que los clientes se
sientan valorados
quieran volver?

Tabla 101

Prueba de chi- cuadrado, hipotesis especifica 4

Valor gl Sig. asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 20,0002 4 ,000
Razon de verosimilitudes 12,781 4 ,012
N de casos validos 10

8 casillas (88,9%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,10
Interpretacion

Como el valor p = 0,000 < 0,05, se acepta que existe una asociacion significativa entre
las variables analizadas. Por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis

alternativa, lo cual indica que las variables estan estadisticamente relacionadas.
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Tabla 102

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado hipotesis especifica 4

Casos
Vaélidos Perdidos Total
N Porcentaje |N Porcentaje |N Porcentaje

¢Considera que la
farmacia entrega los
productos a los
clientes de manera
rapida y efectiva, ya
seaen latienda o por
otros medios? *
¢Considera que los |10 100,0% 0 0,0% 10 100,0%
clientes estan
contentos con el
servicio que reciben
Yy por eso regresan a

comprar?
Valor gl Sig. asintética
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 20,0002 4 ,000
Razén de verosimilitudes 12,781 4 012
N de casos validos 10
Tabla 103

Prueba de chi- cuadrado, hipétesis general

a. 8 casillas (88,9%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,10.
Interpretacion

Como el valor p = 0,000 < 0,05, se acepta que existe una asociacion significativa entre
las variables analizadas. Por lo tanto, se rechaza la hip6tesis nula y se acepta la hipétesis
alternativa, lo que indica que si hay una relacion estadisticamente significativa entre los

factores evaluados.
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Resumen de datos para prueba chi-cuadrado hipotesis especifica 4
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Casos

Validos Perdidos Total

N Porcentaje [N Porcentaje [N Porcentaje
¢(La farmacia realizg
seguimiento a 10§
clientes después de sU
compra (mediante
encuestas, Ilamadas
entre otros)? A
¢Considera que lad10 100,0% 0 0,0% 10 100,0%
ventas en la farmacia
estan bien organizadas y
hay suficientes clientes
para que todo funcione
sin problemas?
Tabla 105
Prueba de chi- cuadrado, hipotesis general

Valor gl Sig. asintdtica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 2,8572 6 827
Razon de verosimilitudes 3,900 6 ,690
N de casos validos 10

b. 12 casillas (100,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia

minima esperada es ,10

Interpretacion

Como el valor p = 0,827 > 0,05, se acepta que no existe una asociacion significativa

entre las variables analizadas. Por lo tanto, se acepta la hipdtesis nula y se rechaza la hipotesis

alternativa, indicando que no hay una relacion estadisticamente significativa entre los factores

evaluados
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Tabla 106

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado hipotesis especifica 4

Casos
Vaélidos Perdidos Total
N Porcentaje [N Porcentaje |N Porcentaje
¢La  farmacia  realiza
seguimiento a los clientes
después de su comprg
(mediante encuestas
Ilamadas, entre otros)? *
¢Considera ~ que 14, 1000% |0 |0,0% 10 |100,0%

farmacia hace un buer]
trabajo para que l0s
clientes se sientar
valorados y  quierar
volver?

Tabla 107

Prueba de chi- cuadrado, hipdtesis general

Valor gl Sig. asintdtica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 1,0712 4 ,899
Razon de verosimilitudes 1,632 4 ,803
N de casos validos 10

b. 8casillas (88,9%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,10
Interpretacion

Como el valor p = 0,899 > 0,05, se acepta que no existe una asociacion significativa
entre las variables analizadas. Por lo tanto, se acepta la hipotesis nula y se rechaza la hipétesis
alternativa, lo que indica que no se evidencia una relacion estadisticamente significativa entre

los factores evaluados
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Resumen de datos para prueba chi-cuadrado hipoétesis especifica 4
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Casos

Validos Perdidos Total

N Porcentaje [N Porcentaje [N Porcentaje
¢La  farmacia realiza
seguimiento a los clientes
después de su compra
(mediante encuestas
llamadas, entre otros)? * 0 0 0
iConsidera  que  log 10 100,0% 0 0,0% 10 100,0%
clientes estan contentog
con el servicio qud
reciben 'y por esq
regresan a comprar?
Tabla 109
Prueba de chi- cuadrado, hipétesis especifica 4

Valor gl Sig. asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 1,0712 4 899
Razén de verosimilitudes 1,632 4 803
N de casos validos 10

a. 8 casillas (88,9%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,10.

Interpretacion

Como el valor p =0,899 > 0,05, se acepta que no existe una asociacion significativa entre

las variables analizadas. Por lo tanto, se acepta la hipotesis nula y se rechaza la hipotesis

alternativa, lo cual indica que las variables evaluadas no estan relacionadas de manera

estadisticamente significativa.
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Tabla 110

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado hipotesis especifica 4

Casos
Vaélidos Perdidos Total
N Porcentaje [N Porcentaje [N Porcentaje

(La  farmacia realizd
seguimiento a los clienteg
después de su compra
(mediante encuestas
Ilamadas, entre otros)? *
¢Considera que F;
farmacia mantiene una
adecuada disponibilidad
de productos parg
satisfacer la demanda dq
los clientes?

10 100,0% 0 0,0% 10 100,0%

Tabla 111

Prueba de chi- cuadrado, hipétesis especifica 4

Valor gl Sig. asintdtica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 1,0712 4 ,899
Razo6n de verosimilitudes 1,632 4 ,803
N de casos validos 10

a. 8 casillas (88,9%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,10.

Interpretacion
Como el valor p = 0,899 > 0,05, se acepta que no existe una asociacion significativa entre
las variables analizadas. Por lo tanto, se acepta la hipotesis nula y se rechaza la hipotesis
alternativa, lo que indica que no hay una relacién estadisticamente significativa entre los

factores evaluados.
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Tabla 112

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado hipoétesis especifica 4

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje [N Porcentaje [N Porcentaje

¢Considera que los
procesos en la farmacia
como el manejo de
inventario o los turnos
estdn bien organizadod
para  aprovechar a
méaximo lo que tenemos?10 100,0% 0 0,0% 10 100,0%
* ;Considera que lag
ventas en la farmacig
estan bien organizadas y
hay suficientes clientes
para que todo funcione
sin problemas?

Tabla 113

Prueba de chi- cuadrado, hipotesis especifica 4

Valor gl Sig. asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 4,4442 6 617
Razén de verosimilitudes 5,822 6 443
N de casos validos 10

a. 12 casillas (100,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia

minima esperada es ,20

Interpretacion
Como el valor p = 0,617 > 0,05, se acepta que no existe una asociacion significativa entre las
variables analizadas. Por lo tanto, se acepta la hipdtesis nula y se rechaza la hipétesis
alternativa, lo cual indica que no se evidencia una relacion estadisticamente significativa entre

los factores evaluados.
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Tabla114

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado hipoétesis especifica 4

Casos

Validos Perdidos Total

N Porcentaje [N Porcentaje [N Porcentaje

¢Considera que los
procesos en la farmacia
como el manejo de
inventario o los turnos
estdn bien organizados
para  aprovechar a
maximo lo que tenemos?
* ¢Considera que g
farmacia hace un buen
trabajo para que log
clientes se  sientarn
valorados y quierar
volver?

10 100,0% 0 0,0% 10 100,0%

Tabla 115

Prueba de chi- cuadrado, hipétesis especifica 4

Valor al Sig. asintdtica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 1,6672 4 197
Razdn de verosimilitudes 2,370 4 ,668
N de casos validos 10

a. 9 casillas (100,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,20.

Interpretacion
Como el valor p = 0,797 > 0,05, se acepta que no existe una asociacion significativa entre las
variables analizadas. Por lo tanto, se acepta la hipdtesis nula y se rechaza la hipotesis
alternativa, lo que indica que no hay una relacion estadisticamente significativa entre los

factores evaluados.




Tabla 116

Resumen de datos para prueba chi-cuadrado hipoétesis especifica 4
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Casos

Validos

Perdidos

Total

N

Porcentaje

N

Porcentaje

N

Porcentaje

¢Considera  que  log
procesos en la farmacia
como el manejo de
inventario o los turnos
estdn bien organizados
para  aprovechar a
méaximo lo que tenemos?
* ¢Considera que 103
clientes estdn contentos
con el servicio qud
reciben y por eso regresar
a comprar?

10

100,0%

0,0%

10

100,0%

Tabla 117

Prueba de chi- cuadrado, hipotesis especifica 4

Valor

Sig. asintética
(bilateral)

Chi-cuadrado de Pearson
Razon de verosimilitudes
N de casos validos

1,6672
2,370
10

197
,668

b. 9 casillas (100,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia

minima esperada es ,20

Interpretacion

Como el valor p = 0,797 > 0,05, se acepta que no existe una asociacion significativa entre las

variables analizadas. Por lo tanto, se acepta la hipotesis nula y se rechaza la hipotesis

alternativa, lo que indica que no hay una relacion estadisticamente significativa entre los

factores evaluados.
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Evaluacion general de la hipdtesis

De acuerdos obtenidos la hipotesis especifica 4 se valida parcialmente, destacando que
el Modelo Canvas es Util para detectar ciertas areas criticas y orientar decisiones estratégicas,
aunque no todas sus dimensiones tienen el mismo nivel de impacto o claridad operativa en cada

una de las farmacias.

Conclusion general del analisis de la prueba de hipdtesis

Con base en los resultados obtenidos de la encuesta aplicada a los colaboradores de
Farmaenlace y el aporte cualitativo proporcionado por la propietaria de las farmacias, se
concluye que existe evidencia suficiente para aceptar la hipotesis general planteada en esta
investigacion: la caracterizacion del modelo de gestion Canvas incrementa la competitividad

en la industria farmacéutica Farmaenlace, provincia de Santa Elena, afio 2024.

El 70% o mas de los colaboradores manifestaron estar totalmente de acuerdo en
aspectos clave como: atencion al cliente, planificacion de tareas, disponibilidad de productos y
motivacion laboral, lo que sugiere una percepcion interna favorable sobre la gestion actual.
Ademas, el testimonio de la propietaria confirmo que la aplicacion del Modelo Canvas permite

identificar debilidades, ordenar procesos internos y mejorar la toma de decisiones estratégicas.

Aunque hubo un pequefio porcentaje de respuestas neutrales o en desacuerdo, estas no
desvirtian la tendencia general positiva, sino que indican areas especificas que pueden
fortalecerse con una implementacion mas sistematica del modelo. Por tanto, se valida la
hipédtesis alternativa y se reconoce al Modelo Canvas como una herramienta efectiva para

potenciar la competitividad de las farmacias en estudio
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Discusion
El estudio demostro que a pesar de la percepcion interna favorable por parte de los
colaboradores los clientes manifestaron no estas satisfechos con el servicio dado lo que afecta

directamente en la competitividad de las Farmacias Econdmicas que son franquias de

Farmaenlace.

Los resultados recolectados por medio de la aplicacion de encuestas y entrevistas
detectaron que el 70% o mas del personal manifestd estar totalmente de acuerdo con aspectos
como la planificacién de tareas, la atencion al cliente y la disponibilidad de productos. Esta
percepcion fue confirmada por la propietaria, quien destaco el compromiso del personal y las

buenas relaciones con proveedores como fortalezas actuales.

Por otro lado las encuestas aplicadas a los clientes reflejaron una percepcion negativa.
Un 64,9% de los clientes indicaron que la atencion no fue amable ni profesional; por otra parte
el 70,8% sefialo que la farmacia no ofrece ningun valor diferenciador frente a otras farmacias;
el 67,3% considerd los precios poco accesibles y el 68,9% dijo no recibir informacion sobre
promociones 0 seguimiento postventa. Estos resultados sugieren la existencia de una

desconexion entre la percepcion interna 'y la experiencia real del cliente.

Uno de los antecedentes que guarda mayor relacién con el presente estudio son el de
Juarez (2023) y Vega (2018), donde destacan que muchas pequefias y medianas empresas
farmacéuticas carecen de propuestas de valor definidas y de estrategias centradas en el cliente,
lo que reduce su capacidad de competir en mercados altamente exigentes. Ademas, autores
como Osterwalder y Pigneur (2020) sostienen que la falta de alineacion entre los blogues del
modelo Canvas genera ineficiencia operativa y pérdida de clientes, lo cual se evidencia

claramente en este caso.

Como resultado del analisis realizado, se evidencio que la caracterizacién del Modelo
Canvas permitio identificar con claridad las areas criticas de la empresa, validar la hipotesis
alternativa del estudio y orientar una propuesta estratégica integral. Esta herramienta facilitd
una vision estructurada del negocio, ayudando a diagnosticar debilidades en la propuesta de
valor, la gestion de relaciones con clientes, los canales de distribucion y el control de recursos

clave.



138

Propuesta

Disefio de un Modelo de Negocio Canvas para fortalecer la competitividad de

Farmacias Economicas en la provincia de Santa Elena, afio 2024.
Introduccion

La industria farmacéutica enfrenta desafios crecientes como la atencion al cliente,
sostenibilidad y competitividad. En este contexto, Farmaenlace, empresa especializada en la
venta y distribucion de medicamentos, cuenta con varias franquicias en la provincia de Santa
Elena que atraviesan dificultades especificas como reduccion de horarios por inseguridad, alta

rotacion del personal y una débil gestion organizacional que afecta su rentabilidad.

Para responder a estos desafios y mejorar su posicionamiento, se propone el disefio de
un Modelo de Negocio Canvas adaptado al contexto local. Esta herramienta permitira
identificar y reorganizar de manera estratégica los componentes clave del negocio,

promoviendo un desarrollo méas sostenible y competitivo
Justificacion

Disefiar un modelo Canvas adaptado a las necesidades reales de las Farmacias
Econdmicas permitira visualizar sus debilidades y oportunidades desde un enfoque préctico y
estratégico. Los resultados obtenidos en entrevistas con la propietaria y encuestas al personal
evidencian la falta de planificacién estructurada, la debilidad en la comunicacion interna, y la

carencia de herramientas para la fidelizacion de clientes.

Esta propuesta busca mejorar estos aspectos a través de un Canvas contextualizado que
integre acciones claras por blogue y se complemente con herramientas como el analisis FODA
y matrices estratégicas. De este modo, se podra optimizar la gestion interna, alinear la propuesta
de valor con las necesidades del cliente y fortalecer la sostenibilidad de estas farmacias frente

a su entorno cambiante.
Objetivo

Disefiar una propuesta de Modelo de Negocio Canvas que fortalezca la competitividad

de Farmacias Econdmicas (Farmaenlace) en la provincia de Santa Elena durante el afio 2024.
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Propuesta (Modelo Canvas para Farmaenlace)

e Segmento de clientes: Clientes recurrentes, pacientes cronicos, nuevos
compradores, adultos mayores, compradores digitales.

e Propuesta de valor: Atencion personalizada y répida, precios accesibles,
campafas promocionales, disponibilidad inmediata, servicio posventa.

e Canales: Venta en local, entrega a domicilio (a implementar), pedidos por
WhatsApp, redes sociales y contacto telefonico.

e Relacion con los consumidores: manejo de reclamos, seguimiento después de
la venta, planes de lealtad, comunicacion constante, encuestas de satisfaccion.

e Fuentes de ingresos: Venta de medicamentos, productos de higiene, servicios
adicionales (presion arterial, glucosa), descuentos por volumen.

e Recursos clave: Personal capacitado, base de datos de clientes, alianzas con
laboratorios, sistema de control de inventario.

e Actividades clave: Atencién al cliente, capacitacion continua, gestion del
stock, campafias publicitarias, control de turnos.

e Socios clave: Actores principales Médicos, compafiias farmacéuticas,
laboratorios, clinicas, farmacias, proveedores y mensajeros locales.

e Estructura de costos: Sueldos, arriendo, reposicion de inventario, servicios
basicos, campafias promocionales.

Estrategia de Implementacion
Capacitacion Inicial:

Taller practico sobre el Modelo Canvas para todo el personal directivo y administrativo

de las farmacias.
Diagnostico Participativo:

Analisis colaborativo de cada blogque del Canvas con gerencia y colaboradores para

identificar debilidades y fortalezas.

Redisefio Estratégico:
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Ajuste de procesos internos como comunicacion, fidelizacion y entrega a domicilio con
base en el diagndstico.

Monitoreo de Indicadores:

Definicion de KPIs por blogque (rotacion de clientes, satisfaccion, eficiencia operativa,

etc.).
Evaluacion Semestral:
Revision del modelo cada 6 meses para ajustes adaptativos segun los cambios del
entorno.
Beneficios Esperados
+ Incremento de la competitividad al mejorar procesos internos, relaciones con
los clientes y estructura de ingresos.
+ Optimizacion de recursos en base a una mejor organizacion de actividades clave
y control de costos.
+ Elaborar fidelizacion de clientes, a través de servicios mas dirigidos y métodos
contencidn gue fortalezcan la relacién con los clientes.
+ Mejora del clima laboral, mediante procesos mas claros y eficientes.
+ Mayor sostenibilidad, al adaptarse a entornos cambiantes con herramientas
estratégicas.
Complemento estratégico
Como parte del desarrollo de esta propuesta, se integran herramientas complementarias
como:

+ Andlisis FODA: Para detectar fortalezas, debilidades, oportunidades y

amenazas.

+ Matriz FO, DO, FA, DA: Para desarrollar estrategias concretas segun el

diagndstico.

+ Matriz de estrategias por blogues Canvas: Con acciones especificas alineadas a

cada componente del modelo
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llustracion 33 Modelo Canvas
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Tabla 118

Matriz FODA para Farmaenlace

Fortalezas

+ Atencion caliday directa
+ Precios competitivos
+ Localizacion estratégica

Debilidades

4+ Comunicacion interna
deficiente

* No hay servicio a
domicilio

+ Escaso marketing digital

Tabla 119
Estrategias FO, DO, FA, DA

Tipo de Estrategia
FO (Fortaleza + Oportunidad)

DO (Debilidad + Oportunidad)

FA (Fortaleza + Amenaza)

DA (Debilidad + Amenaza)

Oportunidades

+ Inseguridad en zonas clave
+ Competencia de cadenas grandes
+ Economia inestable

Amenazas

+ Reduccion en ventas por zona
+ Rotacion de personal
+ Poca fidelizacion

Descripcion

Ampliar promociones digitales usando
la atencion personalizada y precios bajos
para atraer nuevos segmentos.

Implementar servicio a domicilio vy
mejorar presencia en redes para
aprovechar demanda de nuevos canales.

Enfatizar la cercania y confianza del
cliente para competir contra grandes
cadenas con atencién impersonal.
Reforzar  comunicacién interna y
capacitar al personal para reducir
rotacion y mejorar atencion en zonas
conflictivas
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Tabla 120

Matriz de Estrategias por Bloques Canvas

Bloque Canvas

Segmentos de clientes

Propuesta de valor

Canales

Relacion con clientes

Fuentes de ingresos

Recursos clave

Actividades clave

Socios clave

Estructura de costos
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Estrategias para las Farmacias Economicas

Crear base de datos con categorias: cronicos,
tercera edad, compradores frecuentes, y
segmentarlos por habitos.

Implementar tarjetas de cliente frecuente,
asesoria médica béasica y diferenciarse con

atencion rapida y empatica.

Activar canal de pedidos por WhatsApp, redes y
establecer entregas a domicilio (zonas seguras).

Crear campafias de fidelizacion con puntos,
seguimiento personalizado a pacientes cronicos y
encuestas por QR.

Diversificar:  incluir  productos  naturales,
suplementos, servicios express de salud basica.
Fortalecer gestién de inventario, capacitar al
personal en atencion y ventas, invertir en sistema
digital.

Lanzar campafias comunitarias de salud y
promociones, optimizar horarios y control de
turnos.

Hacer convenios con médicos locales, clinicas y
empresas de delivery para zonas seguras.
Negociar mejores precios con proveedores,

reducir desperdicios y controlar gastos por turno.
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Conclusiones

La caracterizacion del Modelo Canvas permitié comprender de forma clara las
debilidades de las farmacias, especialmente en aspectos como atencién al cliente, propuesta de
valor, gestion de recursos y canales de distribucion. Sin un modelo de negocio claro estas
farmacias topan con muros para crecer, innovar y destacar entre el resto. Por lo tanto el modelo
Canvas se representa como una herramienta estratégica clave para reorganizar sus procesos,
identificar oportunidades y fortalecer su competitividad en un entorno desafiante como el

farmacéutico.

La escasa comunicacion entre los colaboradores se refleja negativamente en su
rendimiento diario lo que genera un ambiente laboral desfavorable y como consecuencia una

atencion al cliente de menor calidad.

Los ingresos y la sostenibilidad de las farmacias se ven amenazadas por el bajo volumen
de ventas. Este problema se ve exacerbado por la ausencia de programas de fidelizacion y

métodos alternativos de venta.

Actualmente las farmacias no cuentan con un modelo de negocio claro. El uso del
Canvas permitiria identificar mejor sus fortalezas, mejorar la organizacion, clarificar su

propuesta de valor y ofrecer una vision mas estratégica del negocio
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Recomendacion

Se recomienda aplicar e integrar el Modelo Canvas en las tres farmacias para estructurar
su modelo de negocio de forma mas eficiente. Esto les permitira alinear sus recursos, mejorar
la toma de decisiones, implementar estrategias de fidelizacion, segmentar mejor a sus clientes

y posicionarse competitivamente en el mercado local.

Implementar reuniones breves y periodicas, un grupo interno de WhatsApp laboral o
encuestas anonimas para mejorar la comunicacion. También es clave establecer horarios claros
y estables. ElI uso del Modelo Canvas puede ayudar a definir mejor las funciones y

responsabilidades.

Disefiar campafias simples y de bajo costo en redes sociales o con carteles en la
farmacia. Ofrecer descuentos por fidelidad o beneficios para clientes frecuentes. Activar un
canal de ventas por teléfono o redes para mantener ingresos constantes, incluso si baja la

afluencia al local

Aplicar el Modelo Canvas en cada farmacia para definir segmentos de clientes, canales
de comunicacion, relaciones con clientes, estructura de costos, entre otros. Esto facilitara una
planificaciébn méas ordenada, que apoye el crecimiento y la adaptacion al entorno competitivo

actual.
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Provincia de Santa Elena afio,2024."

¢En qué medida la situacion actual afecta la seguridad y
el Desarrollo Competitivo de Farmaenlace, Provincia de
Santa Elena, afio 2024?
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desarrollo competitivo de Farmaenlace, Provincia de Santa Elena, afio
2024.
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desarrollo competitivo de la industria
Farmacéutica Farmaenlace, Provincia de Santa
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desempefio del personal en Farmaenlace, Provincia de
Santa Elena, afio 2024?
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personal de Farmaenlace, Provincia de Santa Elena, afio 2024.

La escasa comunicacion afecta el desempefio
del personal de Farmaenlace, provincia de
Santa Elena afio,2024.

¢De qué manera el bajo volumen de ventas influye en el
fi lidad a largo plazo
de Farmaenlace, Provincia de Santa Elena, afio 2024?

Evaluar de qué manera el bajo volumen de ventas influye en el
fi iti ibilidad alargo plazo de F:

e oyla
Provincia de Santa Elena, afio 2024.

El bajo volumen de ventas influye en el

i yla ibilidad a
largo plazo de Farmaenlace, provincia de Santa
Elena durante el afio 2024

¢En qué medida la elaboracién de un modelo de negocio
Canvas impulsaré el Desarrollo Competitivo de
Farmaenlace, Provincia de Santa Elena, afio 20247

Analizar en qué medida la elaboracion de un modelo de negocio Canvas
impulsaré el Desarrollo Competitivo de Farmaenlace, Provincia de Santa
Elena, afio 2024,
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Canvas impulsara el Desarrollo Competitivo de
Farmaenlace, Provincia de Santa Elena, afio
2024.
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Apéndice 4. Certificado de validacion

CERTIFICADO DE VALIDACION DE INSTRUMENTOS DE TRABAJO DE
INVESTIGACION

A QUIEN INTERESE CERTIFICO QUE:

Habiendo revisado los instrumentos a ser aplicados en el Trabajo de Integracion
Curricular titulado: “Caracterizacion del Modelo Canvas para el Desarrollo Competitivo
de la Industria Farmacéutica Farmaenlace, Provincia de Santa Elena afo,2024.”,
planteado por la estudiante Adriana Janeth Ramirez Santamaria con cédula de identidad #

0925515314, doy por validado los siguientes formatos presentados:

1. Guiade Entrevista
2. Cuestionario de Encuesta

Las herramientas anteriormente mencionadas reflejan pertinencia en las preguntas con base a
los indicadores del tema planteado en la matriz de consistencia del trabajo, ademas se ajustan
a la informacion que necesita recabarse para los fines del tema especificado por la estudiante.

Es todo cuanto puedo certificar en honor a la verdad autorizando a la peticionaria de el uso
necesario de este documento que mas convenga a su interes.

La Libertad, 21 de mayo de 2025.

Firmadoelectronicamentepor.

FREDDYENRIQUE B
TIGRERO SUAREZ
Validar tnicamente con Firma=C

Lcdo. Freddy Enrique Tigrero Suarez, Mgt.
DOCENTE DE LA CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESA
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UPSE Apéndice 5 Guia de Entrevista

FICHA DEL INFORME DE OPINION DE EXPERTOS

DATOS GENERALES:

Titulo de la Investigacion: “Caracterizacion del Modelo Canvas para el
Desarrollo Competitivo de la Industria Farmacéutica Farmaenlace, Provincia de
Santa Elena afo,2024.”

Autor del Instrumento: Adriana Janeth Ramirez Santamaria
Nombre del Instrumento: Guia de Entrevista

2. ASPECTOS DE VALIDACION:
o =
E < | <« zZ
. | Z u
) 2 | < g
No. INDICADORES CRITERIOS T f_a D | >80
L o o o) =) X
auw S @lWuw
1 | CLARIDAD Esta formado con lenguaje apropiado. X
2 | OBJETIVIDAD Esta expresado en conductas medibles. X
3 | ACTUALIDAD Adecuado al avance de la ciencia y la tecnologia. X
4 | ORGANIZACION Existe una secuencia ldgica. X
5 | SUFICIENCIA Comprende los aspectos en cantidad y calidad. X
6 | INTENCIONALIDA AdeCL_Jado para \{glorar aspectos de las estrategias X
D de la investigacion.
7 | CONSISTENCIA Basad_o er)’aspectos teoricos-cientificos de la X
investigacion.
COHERENCIA Sistematizada con las dimensiones e indicadores. X
p La estrategia  responde al propdsito  del
9 METODOLOGIA diagnéstico. X
10 | PERTINENCIA !EI ms’{rum_etnto esadecuado para el propdsito de la X
investigacion.
3. OPINION DE APLICABILIDAD:

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

XIEI instrumento puede ser aplicado tal como esta elaborado con las sugerencias.
[1 El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado y nuevamente validado.

Lugar y fecha: Santa Elena, 21 de mayo de 2025

Firmadoelectrdnicamentepor

FREDDYENRIQUE
TIGRERO SUAREZ

Validar anicamente con FirmaEC.

Lcdo. Freddy Enrique Tigrero Suarez Mgt.

UP SE ieeirs/
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UPSE Apéndice 6 Cuestionario de Encuesta

FICHA DEL INFORME DE OPINION DE EXPERTOS

1. DATOS GENERALES:

Titulo de la Investigacion: “Caracterizacion del Modelo Canvas para el
Desarrollo Competitivo de la Industria Farmaceutica Farmaenlace, Provincia de
Santa Elena afio,2024.”

Autor del Instrumento: Adriana Janeth Ramirez Santamaria
Nombre del Instrumento: Cuestionario de Encuesta

2. ASPECTOS DE VALIDACION:
] L
< | e
= % z |z
w3354
No. INDICADORES CRITERIOS O 8 w | o w
LL w 2 > O
L o m -] X
o S Ll
1 | CLARIDAD Esta formado con lenguaje apropiado. X
2 | OBJETIVIDAD Esta expresado en conductas medibles. X
3 | ACTUALIDAD Adecuado al avance de la cienciay la tecnologia. X
4 | ORGANIZACION | Existe una secuencia logica. X
5 | SUFICIENCIA Comprende los aspectos en cantidad y calidad. X
6 | INTENCIONALIDA Adecgado para \_/zalorar aspectos de las estrategias X
D de la investigacion.
7 | CONSISTENCIA !3asad_o er]'aspectos tedricos-cientificos de la X
investigacion.
8 | COHERENCIA Sistematizada con las dimensiones e indicadores. X
9 | METODOLOGIA L_a es;ra_tegla responde al propodsito  del X
diagnostico.
10 | PERTINENCIA !EI mst_rum_e'nto es adecuado para el propdsito de la X
investigacion.
3. OPINION DE APLICABILIDAD:

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

XIEI instrumento puede ser aplicado tal como esta elaborado con sugerencias.
L1 El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado y nuevamente validado.

Lugar y fecha: Santa Elena, 21 de mayo de 2025

FREDDYENRIQUE
TIGRERO SUAREZ

Validar dnicamente con FirmaEC k=

EAMEE S
—Firma det EXperto informarte

Lcdo. Freddy Enrique Tigrero Suarez Mgt.
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Apéndice 7 Guia de Entrevista Gerente

FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Cuestionario de Entrevista dirigido a: Propietarios/Gerentes de Farmacias

Econdmicas

Tema: Caracterizacion del Modelo Canvas para el Desarrollo Competitivo de la

Industria Farmacéutica Farmaenlace, provincia de Santa Elena, afio 2024.

Objetivo: Analizar como el Modelo Canvas influye en la competitividad de Farmacias

Econémicas.

Entrevista dirigida a: Propietarios/Gerentes de Farmacias Economicas del canton

Santa Elena.

14.

15.

16.

17.
18.
19.

20.

21.

22.

23.

¢Qué aspectos hacen Unicos a Farmacias Econdmicas en comparacion con otras
farmacias?

¢Cuales son los recursos clave para su funcionamiento y competitividad (personal,
tecnologia, capital)?

¢Cdémo contribuyen los proveedores y aliados estratégicos a mejorar el servicio y la
calidad de los productos?

¢Qué actividades aseguran la eficiencia operativa?
¢Cdémo gestionan los gastos para mantener precios accesibles?

¢Ademas de la actividad principal, utiliza otras fuentes de financiamiento para su
funcionamiento y crecimiento?

¢Laempresa cuenta con clientes principales? En caso de que la respuesta sea afirmativa,
¢como los identifica?

¢Qué procesos garantizan que los productos lleguen a los clientes en un tiempo
adecuado y en buen estado?

¢La empresa utiliza estrategias para mantener buenas relaciones con los clientes y
fomentar su lealtad?

¢La empresa ofrece servicio postventa?
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24. ;Qué medidas implementa la empresa para garantizar la disponibilidad de productos?

25. ¢ De qué manera la empresa evalUa la satisfaccion de sus empleados con respecto a su
trabajo?

26. ¢Considera que la empresa al aplicar el modelo de negocio Canvas mejorara el
desarrollo Competitivo de la empresa?
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Apéndice 8 Guia de Entrevista Especialista

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA

FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Formato de Entrevista a Especialista en Modelo Canvas y Competitividad

Nombre del entrevistado:

Cargo [/ Profesion:

Institucibon o empresa:

Fecha:

Lugar (presencial o virtual):

Entrevistador(a):

Objetivo de la entrevista:

Recabar informacion experta sobre la utilidad, aplicacién y contribucion del modelo
Canvas en el desarrollo competitivo de pequefias y medianas empresas.

1. ¢Podria contarnos brevemente sobre su experiencia profesional con el modelo Canvasy en
temas de competitividad empresarial?

2. ¢Como describiria la utilidad del modelo Canvas para pequefias y medianas empresas?

3. ¢Qué elementos del modelo Canvas considera esenciales para mejorar la competitividad
de una empresa?

4. ¢Coémo se puede adaptar el modelo Canvas a empresas pequefias o franquicias con recursos
limitados, como las farmacias?

5. ¢Qué errores comunes ha observado en la implementacion del modelo Canvas?

6. ¢De qué manera el modelo Canvas puede ayudar a una empresa a diferenciarse de su
competencia?



10.

11.

12.

13.

14.
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¢Qué papel juegan los clientes (segmentos, canales, relacion) en la construccion de una
ventaja competitiva desde el Canvas?

¢Qué tan importante es alinear los recursos y actividades clave con la propuesta de valor
para ser mas competitivos?

¢Qué indicadores recomendaria usar para evaluar si laimplementacion del modelo Canvas
realmente mejora la competitividad?

¢Cuanto tiempo considera necesario para ver resultados concretos tras implementar el
modelo en una organizacion?

Si una empresa quisiera mejorar su organizacion interna y aumentar ventas usando el
modelo Canvas, ¢por donde deberia comenzar?

¢Recomendaria integrar el modelo Canvas con otras herramientas estratégicas o de
gestion? ¢ Cuales?

¢ Qué sugerencias daria a quienes estan implementando por primera vez el modelo Canvas?

¢Desea agregar algo mas sobre la importancia del modelo Canvas para el desarrollo
competitivo de las empresas?
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Apéndice 9 Guia de encuesta colaboradores

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELEN/

FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Cuestionario de encuesta dirigida a: Colaboradores de Farmacias Econdmicas de la
provincia de Santa Elena.

Tema: Caracterizacion del Modelo Canvas para el Desarrollo Competitivo de la Industria

Farmacéutica Farmaenlace, provincia de Santa Elena, afio 2024.

Objetivo: Evaluar la percepcién de los colaboradores de Farmacias Econdmicas sobre la
implementacién del Modelo Canvas en la operatividad diaria y su impacto en la competitividad de

la empresa.

Encuesta dirigida a colaboradores de Farmacias Econémicas

TOTALMENTE EN DE TOTALMENTE
EN DESACUERDO| NEUTRAL
DESACUERDO ACUERDO | DE ACUERDO
1 2 3 4 5
Edad:
Ocupacion:
Género:| Masculino Femenino Fecha:
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¢Considera que la farmacia ofrece algo especial
(como buena atencién o productos unicos) que la hace

diferente a otras farmacias?

¢Considera que los recursos que te dan (como
materiales, tiempo 0 apoyo) estan bien organizados y los

usas de manera eficiente en tu trabajo diario?

¢Considera que la relacion con los proveedores
funciona bien para que siempre haya productos disponibles

a tiempo?

¢Considera que las tareas diarias estan bien
planificadas y distribuidas entre los miembros del equipo?

¢Considera que los precios de los productos en la
farmacia son justos para los clientes en comparacion con

otras farmacias?

¢Considera que las ventas en la farmacia estan bien
organizadas y hay suficientes clientes para que todg

funcione sin problemas?

¢Considera que la farmacia atiende bien lag
necesidades de los diferentes clientes, como los que vienen

siempre o los nuevos?
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¢Considera que la farmacia entrega los productos g
los clientes de manera rapida y efectiva, ya sea en la tiends

0 por otros medios?

¢Considera que la farmacia hace un buen trabajo

para que los clientes se sientan valorados y quieran volver?

¢Considera que los clientes estan contentos con el

servicio que reciben y por eso regresan a comprar?

¢La farmacia realiza seguimiento a los clientes
después de su compra (mediante encuestas, Ilamadas, entre

otros)?

¢Considera que la farmacia mantiene una adecuada
disponibilidad de productos para satisfacer la demanda de

los clientes?

¢Se siente motivado(a) en el desarrollo de sus

actividades dentro de la empresa?

¢Se realizan evaluaciones sobre su desempefig
laboral y considera que estos procesos son objetivos

transparentes?

¢Considera que los procesos en la farmacia, como
el manejo del inventario o los turnos, estan bien

organizados para aprovechar al maximo lo que tenemos?




Apéndice 10 Guia de encuesta clientes

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELEN,
FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS
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Cuestionario de encuesta dirigida a: Los clientes de las Farmacias Econdmicas

Tema: Caracterizacion del Modelo Canvas para el Desarrollo Competitivo de la Industria

Farmacéutica Farmaenlace, provincia de Santa Elena, afio 2024.

Objetivo: Conocer la percepcion del cliente respecto a la atencion, precios, productos y

servicios de la farmacia, para fortalecer su competitividad mediante el Modelo Canvas..

Encuesta dirigida a colaboradores de Farmacias Econdémicas

TOTALMENTE EN DE TOTALMENTE

EN DESACUERDO| NEUTRAL
DESACUERDO ACUERDO | DE ACUERDO
1 2 3 4 5
Edad:

Ocupacion:
Género:| Masculino Femenino Fecha:
112 3 4 5

¢Considera que la atencién que recibi6 en

esta farmacia fue amable y profesional?
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(Relacion con el cliente / Propuesta de valor)

0 promociones especiales)?

(Propuesta de valor / Diferenciacion)

¢Cree que la farmacia ofrece algo diferente que la hace

destacar frente a otras (como atencion personalizada

¢Haencontrado normalmente los productos que
necesita cuando visita esta farmacia?

(Canales / Disponibilidad de productos)

¢Considera que los precios son accesibles en
comparacion con otras farmacias de la zona?

(Estructura de costos)

¢Considera que la atencion fue rapiday eficiente al
momento de realizar su compra?

(Actividades clave / Propuesta de valor)

¢Se siente satisfecho con el orden, limpiezay
presentacion del local?

(Propuesta de valor / Experiencia de cliente)

través de WhatsApp, redes sociales u otros canales?

(Relacion con el cliente)

¢ Recibe informacidn sobre promociones o descuentos a

¢Considera que esta farmacia se preocupa por su

(Relacion con el cliente / Fidelizacion)

bienestar y salud, mas alla de solo vender productos?
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¢Le gustaria que esta farmacia ofreciera servicios
Adicionales como entrega a domicilio?

(Canales / Innovacion de servicios)

¢Considera que esta farmacia realiza un seguimiento
Luego de su compra (como mensajes, encuestas o
recordatorios)?

(Relacion con el cliente / Servicio postventa)

¢ Esté satisfecho con la disponibilidad y variedad de
productos ofrecidos?
(Recursos clave / Segmento de clientes)

¢Recomendaria esta farmacia a familiares o amigos?

¢Considera usted que un modelo de negocio (Canvas

mejoraria la actividad competitiva de la farmacia?




Apéndice 11 Ficha de tutorias

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
FICHA PARA EL CONTROL DE TUTORIAS DE TIC
PERIODO ACADEMICO 2025-1

CARRERA: ADMINISTRACION DE EMPRESAS
MODALIDAD DE TrnJLACIONI VIRTUAL
|25 SO A [ REHARS R SRR 8O RESE TR PARALELO: ' UTOR €O
HORA
DESCRIPCION DE TEMAS RESULTADOS DE APRENDIZAJE DEL
FECHA INICIO FIN DESARROLLADOS CONTENIDO utlazs) LS LIS
10/3/2025|  8:30:00| 09:00:00 Revisién del tema Comprender el propésito del
trabajo de titulacion
Revision de la matriz de Se definieron los objetivos y
20/3/2025| 17:04:21 17:34:21 consistencia 881§gt1g cturd el enfoque del
Revisién de introduccion, .
! Se comprendieron las bases
planteamiento del teéricas y practicas que
21/3/2025( 8:30:10| 10:00:00 problema y objetivos Sustontan ol trabaje.
planteamiento del Se comprendieron las bases
- - - - i i ue
21/3/2025| 10:00:00| 11:00:00 problema y objetivos LeRESARY Brariisgd
11/472025|  8:30:00| 10:00:00 la justificacion teéricay | Redactar una introduccion
practica clara
Revisién del capitulo I- | Se identificaron los
11/4/2025| 13:30:00 14:30:00 ision literaria antecedentes historicos
relevantes del tema.
Revisién del desarrollo de | S€ analizaron las teorias
; conceptos clave en func
teorias y conceptos, las dimensiones e indicadores
23/4/2025| 16:00:26| 17:30:26 fundamentos legales YV 3uS 'Ba5E8 fegales.
TITULACION
Revision del capitulo 11- Se disefid un enquue
24/4/2025| 8:30:00| 10:00:00 Metodologia Reradiggico solido y
Revision de técnicas y
herramientas de Se seleccionaron herramient.
12/5/2025( 15:00:31 16:30:31 recoleccién de datos e seleccionaron herramientas
efectivas para recolectar datos.
Revision de los Se establecieron procesos
instrumentos de claros para el manejo de
29/5/2025| 15:00:41 16:30:41 recoleccion de datos VETRRIGST ISR SR SRS
Analisis de datos,
discusion, propuesta, Se interpretaron los datos y se
. . i formularon conclusiones
5/6/2025| 8:30:00( 10:00:00 rEBIRIRERTYs validas con propuesta
17/6/2025 8:30:00| 10:00:00 Certificado Antiplagio Revision
19/6/2025 13:30:00 17:30:00| Certificado Antiplagio Revision _final
P oV e - LN [ K5l e T Fec X 8 15:30:31| Aprobacién del TT, por
EVIDENCIAS:

FIRMA DEL DOCENTE

FIRMA DEL ESTUDIANTE
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Apéndice 12 Base de datos de tabulacion

R e B - = -+ — EBE

= Tablas de contingencia

foimiunte de_dascsil Criteeseliemcvolscwmlos

- = — pE—
x: e - e s
-al
=
S=_
=
S
Sr=_
[ = N < o @ = o - - = =~ e i, m
B ccvestciones 0 s soinone © ® 5 ¢ ® 2 [wemz| 1 @

Guestions  Raspores @)  Savings

S, This form lsnt accepting responses, Manage

/o faryrmacias
By €conomicas |

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES DE
FARMACIAS ECONOMICAS DE LA PROVINCIA DE
SANTA ELENA

@®
B I U ® X 2
Reciba un cordial saludo. T
L =
Industria farmacéutica en Farmaeniace. prowncia de Santa Elena, afo 2024, =
B crcvestacosboradores & ® ® 5 ¢ ©® = newz| i @
Questions  Responses () Settings
¥ €conomicas
®
ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COLABORADORES DE 3
FARMACIAS ECONOMICAS DE LA PROVINCIA DE T
SANTA ELENA o
B I U ® X ®=
Estimado(a) colaborador(a): -
Reciba un cordial saludo.
Agradezco de i en . la cual tiene
recopilar informacion valiosa para | llo compe dela e Hhrramionta Racortes
industria farmacéutica en Farmaenlace, provincia de Santa Elena, afio 2024,
Capturs de pantalls copiada en el portapapeles
Guardado automaticamente en la carpeta de
.t q tratadas de yse i caphuras de pantaba
fines académicos.
Marcado y uso compartido
Agradezco su colaboracion y compromiso en este proceso,
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Apéndice 13 Evidencia de tutorias

UIC I. Introduccion 2025.do rdado en Este PC V' RAMIREZ SANTAMARIA, ADRIANA JANETH RS

Disefio Disposicién Referencias Correspondencia Revisar Vista Programador Zotero Ayuda Acrobat v
L Buscar ~
AaBbCcl AaBbCcl AaBbCcl AaBbCcl b 0
s ¢ Reemplazar v
T Normal 1 Sin espa... Texto inde.. Titulo 1 ¥
I Seleccionar~ | pOF archivos
~ Pérrafo 51 Estilos & Edicion Adobe Acr... Editor |Reutilizarar... | A
S L 21 030 oA B Bt T e B 9 101 11 1200 1300 1401 1501 16+ et

a8
Diagnosticar en qué medida la situacién actual afecta a la seguridad y al desarrollo

competitivo de la industria Farmacéutica Farmaenlace.

De qué maneras se pueden resolver los problemas de gestion de personal en la sucursal de

Santa Elena y como esto ayudara a su competitividad.

Disefiar estrategias comerciales y promociones podrian 1 para el

volumen de ventas a corto plazo sin comprometer la rentabilidad a largo plazo de
Farmaenlace.

Evaluar la aplicacion del modelo Canvas en Farmasnlace para determinar su impacto en la

) %
Afturo-Benavides [ g

solucidn de las problematicas presentadas en la Farmacéutica Farmaenlace

N

Adriana Ramirez [clgs PILAY MENDEZ CHRIS... & Canila Yagual

Adriana Ramirez WILLIAM ALBERTO CAICHE ROSALES
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Apéndice 14 Evidencia de entrevista

Zoom Meetings

estd usando la cdmara weby el micréfono
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Apéndice 15 Evidencia de encuestas
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