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RESUMEN.

Laboratorios Tofis S.A. es una empresa dedicada a la manufactura de productos farmacéuticos.
Teniendo una politica de calidad el compromiso de: asegurar que los productos elaborados
cumplan con los requisitos nacionales e internacionales para satisfacer las necesidades de los
clientes. Se utilizan estrategias y planes de acciones basados en la mejora continua de acuerdo al
sistema de gestién de calidad. Cuentan con certificacion de buenas practicas de manufactura
sistema ISO 9001-2008. El objetivo de este trabajo es Demostrar el efecto que produce la falta de
equipo de visitadores médicos en las estrategias comerciales, para el incremento de las ventas de
productos farmacéuticos de la empresa Laboratorios Tofis S.A. para esto hemos utilizado técnicas
como la entrevista y la encuesta para desarrollar las interrogantes utilizadas en la escala de Likert,
trabajando con una muestra de doscientos cuarenta clientes de Laboratorios Tofis S.A.; entre los
cuales estan incluidas farmacias y distribuidoras. El estudio realizado en la Ciudad de Guayaquil
sefialo un déficit en las ventas y la importancia que tienen los visitadores médicos dentro de un
laboratorio farmacéutico ya que son ellos quienes dan a conocer los productos y promociones que
la empresa ofrece; posee conocimientos técnico - cientificos relacionados con los productos que
promociona, lo que ayudara de una manera atractiva y comoda la compra de los productos
farmacéuticos. Para esto se desarrollaran técnicas comerciales de venta y promocion en las
tipologias de promociones al consumidor para el incremento de las ventas. Una de las principales
técnicas de venta que utilizaremos seran los incentivos a las personas que atienden las diferentes
farmacias y distribuidoras para que asi en el momento de vender un medicamento Tofis sea la
marca que primero ofrezca al consumidor final, acompafiado de excelentes promociones de
bonificaciones por cada uno de los productos que distribuye la compafiia Tofis S.A.
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ABSTRACT

Tofis Laboratories S.A. is a company dedicated to the manufacture of pharmaceuticals. Taking a
quality policy commitment: to ensure that developed products meet national and international
requirements to meet customer needs. Strategies and plans based on continuous improvement
according to the system of quality management actions are used. Have certification of good
manufacturing practices 1SO 9001-2008 system. The objective of this work is demonstrate the
effect of the lack of medical representatives team in business strategies for increasing sales of
pharmaceutical goods Tofis Laboratories SA, for this we have used techniques such as interview
and survey to develop the questions used in the Likert scale, working with a sample of two hundred
and forty customers Tofis Laboratories SA; among which are included pharmacies and distributors.
The study conducted in the city of Guayaquil pointed a shortfall in sales and the importance of
medical representatives in a pharmaceutical company and it is they who get to know the products
and promotions that the company offers; possesses technical knowledge - scientific related
products you promote, which will help in an attractive and convenient way to purchase
pharmaceuticals. El estudio realizado en la Ciudad de Guayaquil sefialo un déficit en las ventas y
la importancia que tienen los visitadores médicos dentro de un laboratorio farmacéutico ya que
son ellos quienes dan a conocer los productos y promociones que la empresa ofrece; posee
conocimientos técnico - cientificos relacionados con los productos que promociona, lo que ayudara
de una manera atractiva y comoda la compra de los productos farmacéuticos. One of the main
selling techniques that use the incentives to the people they serve different pharmacies and
distributors so that the time to sell a drug Tofis is the first brand that offers the ultimate consumer,
together with excellent bonuses promotions each of the products distributed by the company Tofis
S.A.
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INTRODUCCION

Los medicamentos son muy importantes para la salud de las personas. El
promover la venta de estos es aportar en derecho a la vida, el tener la
garantia y la confianza de que los beneficios de la medicina que van a
adquirir les ayudara en la recuperacion de alguna enfermedad; y esta
directamente relacionado con el grado de desarrollo y la eficiencia de los

sistemas nacionales de salud.

El sector farmacéutico se caracteriza por ser uno de los mas intensivos en
investigacion cientifica y desarrollo tecnoldgico. La actividad de 1+D en la
industria farmacéutica es una actividad necesaria, tanto para los
laboratorios, en su lucha por mantener su posicion competitiva, como para
la sociedad en general, pues el resultado obtenido tras ese proceso es
uno de los bienes mas preciados para la humanidad en la medida en que
contribuyen a proporcionar bienestar sanitario, permitiendo mejorar la
calidad de vida. En la actualidad, La industria farmacéutica avanza
impulsada por los descubrimientos cientificos y por la experiencia

toxicologica y clinica.

Existen diferencias fundamentales entre las grandes organizaciones
dedicadas a un amplio espectro de actividades de descubrimiento y
desarrollo de farmacos, fabricacién y control de calidad, comercializacién
y ventas, y otras organizaciones mas pequefias que se centran en algun

aspecto especifico.



Es por eso que este proyecto va dirigido al mercado farmaceéutico,
reconociendo el papel importante que desempeiian en este proceso; para
gue el consumidor final adquiera los productos de Laboratorios Tofis S.A.
por medio de un equipo especializado en la materia como lo es el equipo
de visitadores médicos quienes a través de sus conocimientos y
capacitaciones daran a conocer las promociones que tiene Laboratorios

Tofis S.A. y cudles serian sus beneficios por trabajar con dicha empresa.

Para una mejor comprension. Se ha dividido el proyecto en cuatro

capitulos:

CAPITULO I.- Planteamiento de problema de investigacion, Causas y
consecuencias, Delimitaciéon del problema, Formulacién del problema,
Evaluacion del problema, Justificacion e importancia, Objetivos generales
y especificos, Hipotesis y variables, Interrogantes de la investigacion,

Disefio de la investigacion, Tipos de la investigacion, Poblacion y muestra.

CAPITULO II.- Antecedentes del estudio, Fundamentacion Teorica,
Fundamentacion Epistemolégica, Fundamentacion Psicoldgica, y
Fundamentacién Sociolégica, Fundamentacion Legal, Variables de la
investigacién, Operacionalizacién de variables, Glosario de términos. El
respaldo de las fundamentaciones respectivas para el Desarrollo de
técnicas comerciales de venta y promocién en las tipologias de

promociones al consumidor en la empresa laboratorios tofis S.A.

CAPITULO IIl.- METODOLOGIA DE ANALISIS Y DISCUSION DE
RESULTADOS. Analisis de interpretacion de resultados de la encuesta,

Analisis de interpretacion de resultados de la entrevista.



CAPITULO IV.- Titulo de la propuesta, Justificacién, Objetivo general de
la propuesta, Objetivo especifico de la propuesta, Factibilidad de su
aplicacion, Importancia de la propuesta, Ubicacion sectorial y fisica,
Descripcion de la propuesta, Fundamentacién, Implementacion,
Actividades, Recursos, Aspectos, Mision, Vision, Impacto social,
Definicion de términos relevantes, Conclusiones, Recomendaciones,

Bibliografia.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

Planteamiento del problema de investigacion

Laboratorios Tofis, es una empresa que se dedica a la produccion y
distribucion de productos farmacéuticos de la mejor calidad. Su alcance
es a nivel nacional, pues una de las principales metas es abastecer a
todos los rincones de nuestro pais. Cuenta con 3 oficinas, la principal
ubicada en Guayaquil, la matriz en Quito y otra en la ciudad de Portoviejo.

(Anexo No 1) Carta de la Universidad de Guayaquil.

Dentro de la empresa trabajan mas de 100 familias, las que se encuentran
divididas en las siguientes areas de trabajo: Produccién, Ventas, Logistica
y Administracion. Laboratorios Tofis nace con el nombre “Botica La Fe”
antes del afio 1920. El Dr. RB Torbay fue su fundador. Para ese entonces

se encontraba en la Av. 9 de octubre y Pedro Carbo.

En el afio 1931 empieza a importar productos terminados y materia prima
para producir medicamentos localmente por lo que cambié su nombre a
“Botica y Drogueria del Pacifico” (P. Icaza y Pedro Carbo). En 1952
Antonio Torbay compra Botica y Drogueria del Pacifico y crea
Laboratorios Tofis, para que este sea proveedor unico de Drogueria.; y

fue en el afio 1962 que Laboratorios Tofis S.A. fue constituido.



Desde ese momento ha permanecido en la Av. Carlos Julio Arosemena
Km 2 frente a la estacion de la parada del metro via las monjas. La
empresa se encuentra ubicada en un sector de industrias; alrededor de
ella encontramos la fabrica del Don café y la compaiia Celoplast S.A.

entre otras.

Laboratorios Tofis cuenta con la certificacion 1ISO 9001 otorgado por la
SGS en enero del 2010, ademas el certificado de BPM (Buenas practicas
de manufactura), obtenido por primera vez en diciembre del 2003 y
otorgado por el Ministerio de Salud Publica.Dentro de los productos

farmacéuticos que provee Tofis tenemos:

» Linea Analgésica

» Linea Inflamatoria

» Linea Antiparasitaria

» Linea Antiséptica

» Linea Escabicida Dermatolégica
» Linea Géstrica

» Linea Respiratoria

= Linea Vitaminica

Su nombre tiene un significado en particular pues, esta ligado al apellido
de la familia, Torbay (TO), y a los hijos que lo trabajan (FIS hijos en

francés).



Situacion o Conflicto

Laboratorios Tofis S.A. esta enfrentando pequefios retos, el problema en
si es porgue las farmacias o conocidas como independientes estan siendo
absorbidas por cadenas que compran el local y empiezan a funcionar,
normalmente estas cadenas adquieren sus productos a laboratorios
reconocidos, ya sea por marca, precio, bonificaciones, etc. Esto ha
provocado un déficit de ventas a los diferentes establecimientos, también
podemos mencionar la escasa publicidad que el laboratorio le da a sus
productos, ya que si los clientes no conocen los productos no van a

comprarlos o a confiar en ellos.

Laboratorios Tofis S.A. por el hecho de ser un laboratorio mediano no se
puede desatar dando bonificaciones como otros laboratorios, entonces
estdn en desventaja dentro del mercado ya que los beneficios y
promociones que ofrece Tofis son muy bajos esto hace que los clientes
disminuyan sus compras, también podemos mencionar entre otras la
capacidad de producciéon de la planta ya que en esto influyen muchos
factores como lo es el retraso de la materia prima que trae como
consecuencia que los pedidos se queden retenidos y que el cliente ya no
desee la medicina. Y una de las causas mas relevantes es que
Laboratorios Tofis S.A. no cuenta con visitadores médicos solo trabaja
con vendedores ya que son ellos quienes se encargan de ofrecer la

medicina a las diferentes farmacias y distribuidoras.



Cuadro No 1

Causas y consecuencias

CAUSAS CONSECUENCIAS
¢ Difusion de la Publicidad mal ¢ Que a nivel nacional no
aplicada seamos reconocidos
e Beneficios y promocion que la ¢ Que las farmacias

competencia ofrecen a los

clientes

disminuyan sus compras y

prefieran a la competencia

e Capacidad de Produccion

deficiente

Hace que la medicina no
se despache a tiempo

e Equipo de visitadores médicos

en las Estrategias Comerciales

La empresa no posee
visitadores médicos es por
eso que las farmacias no
venden porgue no tienen
gue haga conocer el

producto

Fuente: Laboratorios Tofis s.a.
Elaborado: Tlga. Julia Jara \ Leonela Vera




Delimitacion del problema

Campo: Empresarial

Area: Comercial

Aspectos: Economico, comercial y social

Tema: El equipo de visitadores médicos en las estrategias
comerciales, para el incremento de las ventas de productos
farmacéuticos.

Propuesta: Desarrollo de técnicas comerciales de venta y promocién en
las tipologias de promociones al consumidor en la empresa
Laboratorios Tofis S.A. de la ciudad de Guayaquil en el afio
2013.

Formulacion del problema

¢ Qué efecto produce la falta de equipo de visitadores médicos en las
estrategias comerciales, para el incremento de las ventas de productos
farmacéuticos de la empresa Laboratorios Tofis S.A de la ciudad de

Guayaquil en el afio 20137



Evaluacién del Problema

Delimitado

Es delimitado por la falta de ventas de productos farmacéuticos del

Laboratorio Tofis S.A. de la ciudad de Guayaquil.

Claro

Es claro porque las ventas de los productos farmacéuticos han disminuido

Evidente

Es evidente porque hay pocos pedidos y esto refleja que las ventas han

bajado su porcentaje.

Concreto

Laboratorios Tofis, no cuenta con grupo de visitadores médicos.

Original

Es original porque las estrategias planteadas ayudaran en la

incrementacion de las ventas.

Factible

Contamos con lo humano, fisico, econémico en la empresa Laboratorios
Tofis S.A.



Justificaciéon e Importancia

Conveniencia

Es conveniente porque nos ayuda a ver las probabilidades desde un
punto de vista mas claro y especifico del problema de nuestro proyecto y

sirve

Relevancia social

El mercado farmacéutico podra gozar de las diferentes promociones y
descuentos que se le dara. Todas las partes saldran beneficiadas en este
proyecto como lo son:
e Inversionistas de Laboratorios Tofis
Ing. Eduardo Torbay Lecaro
Sra. Veronica Torbay Lecaro
Dr. Charles Ruiz
Sr. Juan Torbay Aquim
Ab. Maria Lucia Torbay Aquim
e Farmacias dependientes

e Distribuidoras farmacéuticas.
De modo que se incrementaran las ventas de los productos farmacéuticos

gue esta distribuye logrando mantener la fidelizacion y abarcar mas el

mercado de la ciudad de Guayaquil.
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Implicaciones précticas

Nuestra propuesta ayudara a resolver la problematica que presenta la
empresa ya que hemos visto que en el laboratorios se ha presentado un
déficit de ventas debido a varios factores; la expansion del mercado de
medicamentos genéricos, la demanda de medicamentos innovadores, por
otra parte la insatisfaccion de los clientes con respecto a los incentivos
gue se les ofrece; (las bonificaciones de los productos) ya que les parecen
demasiado bajas; esto ha provocado que las farmacias se limiten en las

compras reduciendo los pedidos.

Valor tedrico

Con la investigacion de campo que haremos en base al problema que

presenta la empresa encontraremos las pautas necesarias para la

solucion del mismo; la forma de como llegar al cliente y que este a su vez

se sienta satisfecho de trabajar para la empresa.

Utilidad metodolégica

La investigacion nos ayuda a establecer una relacién entre las variables

porque a través de ella llegaremos a la fuente y tendremos muchas

alternativas para escoger las correctas e implementarlas al proyecto.
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Objetivos de la investigacion

Objetivos generales

Demostrar el efecto que produce la falta de equipo de visitadores
meédicos en las estrategias comerciales, para el incremento de las ventas
de productos farmacéuticos de la empresa Laboratorios Tofis S.A
mediante una investigacion de campo, para el desarrollo de técnicas
comerciales de venta y promocion en las tipologias de promociones al

consumidor.

Objetivos especificos

1. Analizar la importancia del equipo de visitadores médicos dentro
del mercado farmacéutico.

2. ldentificar los prospectos a quien va dirigido el producto dentro del
mercado farmaceutico.

3. Determinar las técnicas comerciales de venta y promocion que se
desarrollaran.

4. Establecer un plan de ventas para mejoras de la empresa
LABORATORIOS TOFIS S.A.

Hipotesis Y Variables
Formulaciéon de la Hipétesis

El equipo de visitadores médicos en las estrategias comerciales incide en

la incrementacion de las ventas de productos farmacéuticos
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Variables de la Investigacion

Variable Dependiente

Incremento de las ventas de productos farmacéuticos

Variable Independiente

Equipo de visitadores médicos en las Estrategias Comerciales

Interrogantes de la investigacion

B

© © N o O

¢, Qué Son las estrategias comerciales?

¢Para qué sirven las estrategias comerciales en la Industria
farmaceéutica?

¢, Qué son las promociones de venta?

¢Como influyen las promociones de ventas en el proceso de
compra?

¢, Qué relacion existe entre promocion de ventas y la estrategia?

¢, Como se puede crear fidelidad en los clientes?

¢ Quiénes son los visitadores médicos?

¢,Cuales son los objetivos del visitador médico?

¢, En qué consiste la visita médica?

10.¢ Cuales son las caracteristicas basicas del visitador médico apto

para mercados de alta competencia?

11.¢Cual es la situaciéon actual de las visitas médicas?

12.¢Qué es la industria farmacéutica?

13.¢Como utilizan el equipo de visitadores meédicos las promociones

de venta?
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14.¢Qué importancia tiene el equipo de visitadores médicos dentro de
una empresa farmacéutica?

15. ¢ Que son las técnicas de venta?

16. ¢ Cudles son las herramientas de promocion de ventas?

17.¢Cual es el propdsito de una buena relacion entre el visitador y el
médico?

18. ¢ Como se puede lograr una relacion adecuada entre el visitador y
el médico?

19. ¢ En qué consiste la planificacion de la Visita médica?

20. ¢ Cuales son los beneficios de la planificacion de la visita médica?

Disefio Metodolégico

Disefio de la investigacion

Variable cualitativa

Su objetivo es la captacion y recopilacion de la informacion mediante la
observacion, la entrevista y el focus group. Su procedimiento es inductivo.
La metodologia para recopilar informacion es mas flexible y la
comprobacion de la hipdtesis no se basa en métodos estadisticos.
(Minch, 2009)

A través de esta variable podemos determinar las cualidades del grupo
objetivo al cual vamos a realizar las encuestas necesarias para la solucion

del problema determinado.
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Variable cuantitativa

Su objetivo es medir, validar y comprobar los fendmenos de manera
matematica. Esta variable es muy importante ya que a través de ella
podemos medir a cuantas personas se les va a realizar las encuestas y el

porcentaje de clientes que han dejado de comprar. (Minch, 2009)

Modalidad de la Investigacion

Nuestro proyecto se encuentra respaldado mediante la modalidad de

investigacién de campo y bibliografico.

Investigacion Bibliografica

Para algunos autores, la investigacion bibliografica es una amplia
busqueda de informacion sobre una cuestibn determinada, que debe
realizarse de un modo sistematico, pero no analiza los problemas que
esto implica.

Otros autores la conciben como el proceso de busqueda de informacion
en documentos para determinar cual es el conocimiento existente en un

area particular (Vasquez, 2010).

La Investigacion Bibliografica es muy importante en nuestro proyecto ya
que a través de ella podemos encontrar una gama de conceptos y

situaciones referente a nuestro tema.
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La investigacion de campo

Este tipo de investigacion es también conocida como investigacion in situ
ya que se realiza en el propio sitio donde se encuentra el objeto de
estudio. Ello permite el conocimiento mas a fondo del investigador, puede
manejar los datos con mas seguridad y podra soportarse en disefios
exploratorios, descriptivos y experimentales, creando una situacion de
control en la cual manipula sobre una o mas variables dependientes
(efectos).Realizarse de un modo sistematico, pero no analiza los
problemas que esto implica. Otros autores la conciben como el proceso
de busqueda de informacién en documentos para determinar cuél es el

conocimiento existente en un area particular (Erica Vasquez, 2010).

Nuestro proyecto utilizara la investigacion de campo ya que entre las
técnicas que utilizaremos estan las encuestas a los clientes de las
diferentes farmacias y distribuidoras para asi obtener mayor informacion
que ayuden a resolver la problemética presentada en la empresa.

Tipo de Investigacion

Los tipos de investigacion que utilizaremos dentro de nuestro proyecto

son el descriptivo y el proyecto factible.

Descriptivo.- comprende la descripcion registro analisis e interpretacion
de la naturaleza actual, y la composicion o procesos de los fendmenos. El
enfoque se hace sobre conclusiones dominantes o sobre como una
persona, grupo o cosa se conduce o funciona en el presente. (Tamayo,
2009)
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La investigacion descriptiva nos sirve para ver el estado y hacer
comparaciones sobre las ventas que se han realizado durante el afo
2013.

Proyecto Factible.- Un proyecto factible, como su nombre lo indica, tiene
un proposito de utilizaciéon inmediata, la ejecucion de la propuesta. En
este sentido, la UPEL (1998) define el proyecto factible como un estudio
"que consiste en la investigacion, elaboracién y desarrollo de una
propuesta de un modelo operativo viable para solucionar problemas,
requerimientos o0 necesidades de organizaciones 0 grupos sociales". La
propuesta que lo define puede referirse a la formulacion de politicas,
programas, tecnologias, métodos o procesos, que solo tienen sentido en
el ambito de sus necesidades.

Con base en las diversas concepciones, el proyecto factible se desarrolla
a través de las siguientes etapas: el diagnéstico de las necesidades, el
cual puede basarse en una investigaciéon de campo o en una investigacion
documental, planteamiento y fundamentacién tedrica de la propuesta; el
procedimiento metodoldgico, las actividades y recursos necesarios para
su ejecucion y el analisis de viabilidad o factibilidad del proyecto
(econdmica, politica, social, entre otros) y la posibilidad de ejecucion
(Gonzélez, 1996; Arias, 1998; UPEL, 1998; Alvarez, 2001), (Grupo 6,
2011).

Utilizaremos el tipo de investigacion proyecto factible porque estamos
seguros que la propuesta que tenemos para la solucién del problema
servira de ayuda dentro del departamento de Ventas ayudando a que las

mismas aumenten un porcentaje.
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Métodos

Concepto.- el método es un medio para alcanzar un objetivo; el método
cientifico es un conjunto de reglas para obtener con mayor facilidad el

conocimiento cientifico. (Miinch, 2009)

Los métodos que vamos a utilizar dentro de nuestro proyecto son el

meétodo deductivo y el estadistico.

Método Deductivo

El método deductivo consiste en obtener conclusiones particulares a partir

de una proposicién general.(Miinch, 2009)

En este caso podemos decir que las ventas de Laboratorios Tofis en el
aflo 2013 han tenido un déficit, partiendo de ahi realizaremos las

investigaciones necesarias utilizando el método deductivo.

Método Estadistico

El método estadistico consiste en una secuencia de procedimientos para
el manejo de los datos cualitativos y cuantitativos de la
investigacion.(Reynaga, 2009)

El método estadistico nos sirve para investigar datos exactos sobre las

variables que se estan presentando dentro del departamento de Ventas.
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Técnicas

Las técnicas que se utilizaran dentro de la investigacion son la encuesta y

la entrevista.

Encuesta

Concepto.-La encuesta es un método de la investigacion de mercados
que consiste en obtener informacién de las personas encuestadas

mediante el uso de cuestionarios disefiados en forma previa.

Ventajas y desventajas

Naresh Malhotra, en su libro "Investigacion de Mercados Un Enfoque
Practico”, menciona que el método de encuesta tiene varias ventajas:

Primero, el cuestionario es facil de aplicar. Segundo, los datos que se
obtienen son confiables porque las respuestas se limitan a las alternativas
mencionadas. Por dltimo, la codificacidn, el analisis y la interpretacion

son relativamente sencillos.

Sin embargo, el mencionado autor también considera que el método de

encuesta tiene las siguientes desventajas:

e Que los entrevistados no puedan o no estén dispuestos a
proporcionar la informacion deseada.
e Que los entrevistados no estén dispuestos a responder si la

informacion que se pide es delicada o personal.
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¢ Que las preguntas estructuradas y las alternativas de respuesta fija
pueden dar como resultado la pérdida de la validez en cierto tipo

de datos, como creencias y sentimientos.

Por ultimo, el hecho de que no es facil redactar las preguntas de manera

apropiada. (Thompson, 2005)

Entrevista

Es una de las técnicas més utilizadas en la investigacion. Mediante esta,
una persona (entrevistador) solicita informacion a otra (entrevistado)

Es el arte de escuchar y captar informacion. (Minch, 2009)

Ventajas y desventajas

Ventajas

» Capacidad para obtener respuestas mas completas y profundas a
preguntas que podrian contestarse a un nivel superficial si fueran
planteadas en una encuesta o test normal

» En comparacion a la sesion de grupo permite descubrir aspectos
mas ocultos de la personalidad.

» El intercambio de informacién es libre, sin sentirse el entrevistado
presionado para acomodarse a la respuesta del grupo.

» La flexibilidad propia de la entrevista facilita que el entrevistador se
adapte sobre la marcha a las peculiaridades del entrevistado,

pidiendo aclaraciones o reformulando cuestiones.
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Desventajas

» Gran dependencia del entrevistador, tanto en el desarrollo como en
el andlisis e interpretacion de los resultados.

» Es un método que necesita mucho tiempo (y, por tanto, dinero)
para conseguir un numero suficiente de entrevistas.

» Necesidad de registrar la informacibn cuando no se graba la
entrevista, pudiendo perderse informacion proporcionada por el

entrevistado.(Mikel Mesonero y Juan Carlos Alcaide, 2012)

Escala de Likert

La escala de Likert permite conocer la actitud de los individuos a partir de
la generacion de un conjunto de frases representativas del estimulo
estudiado. Estas frases deben resaltar aspectos negativos y positivos del
producto servicio y el entrevistado debe indicar el grado de acuerdo con
cada una de ellas en una escala de cinco posiciones: totalmente de
acuerdo, de acuerdo, dudoso, en desacuerdo y totalmente en
desacuerdo. (Garcia, 2012)

Esta herramienta nos ayuda a conocer mas a fondo la apreciacion positiva
o neutral de los clientes frente al producto y servicio que la empresa les

ofrece por medio de un cuestionario.
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POBLACION Y LA MUESTRA

Definir Poblacion

Una poblacién es el conjunto de todas las cosas que concuerdan con una
serie determinada de especificaciones. Un censo, por ejemplo, es el

recuento de todos los elementos de una poblacion (Franco, 2011)

La poblacion por la cual hemos optado para la investigacion de campo
seran las farmacias y distribuidoras de la ciudad de Guayaquil ya que es
en esta ciudad donde se ha presentado un déficit de ventas. El total de la
poblacién que vamos a tomar en cuenta para sacar la muestra es de 604

entre farmacias y Distribuidoras.

Cuadro No 2
Cuadro de poblacién de las Farmacias de la Ciudad de Guayaquil

ITEM | DETALLES FRECUENCIAS | PORCENTAJES
1 FARMACIAS NORTE 251 42%
2 FARMACIAS CENTRO 218 36%
3 FARMACIAS SUR 109 18%
4 DISTRTIBUIDORAS 26 4%

TOTAL 604 100%

Fuente: Laboratorios Tofis s.a.
Elaborado: Tlga. Julia Jara \ Leonela Vera
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Definir Muestra

La muestra descansa en el principio de que las partes representan al todo
y, por tal, refleja las caracteristicas que definen la poblacion de la que fue
extraida, lo cual indica que es representativa. La validez de la
generalizacion depende de la validez y tamafio de la muestra. Por lo tanto
la seleccién y el tamafio de la muestra van a jugar un papel muy

importante en la investigacion(Rena, 2008).

Del total de la poblacion tomaremos cierta cantidad como muestra para
poder realizar las diferentes investigaciones de mercado y asi tener mas

clara la realidad de la problematica.

Tamano de la muestra

El objetivo primordial del tamafio de la muestra al determinarlo es obtener
informacion representativa, valida y confiable al minimo costo. El tamafio
de la muestra estara relacionado con los objetivos del estudio y las
caracteristicas de la poblacion, ademas de los recursos y el tiempo de que

se dispone.

Célculo de la muestra
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n="?
m = 604
e =5%

(Muestra)
(Poblacién)

(Margen de error)

604

0.05 603 + 1

604
0.0025 x 603 + 1

604
1.5075 + 1

604
2.5075

n = 240.87

Total de la muestra 240 farmacias

Cuadro No 3
Cuadro de muestra de las Farmacias de la Ciudad de Guayaquil.
FRECUENCIAS | PORCENTAJES

ITEM DETALLES

1 FARMACIAS NORTE

2 FARMACIAS
CENTRO
3 FARMACIAS SUR

4 DISTRTIBUIDORAS
TOTAL

Fuente: Laboratorios Tofis s.a.
Elaborado: Tlga. Julia Jara \ Leonela Vera.
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO

Antecedentes.

Después de la investigacion realizada todas las interrogantes planteadas
se han ido analizando de las fuentes pertinentes y se ha comprobado que
el tema de los visitadores médicos en las estrategias comerciales, es

fundamental para el incremento de las ventas de productos farmacéuticos.

Este proyecto es creado en el aflo 2013, sus autores son: Julia Jara y
Leonela Vera quienes podran ayudar en la problematica que esta

presentando Laboratorios Tofis S.A

Luego de revisar dicho trabajo concluimos que se deberan Desarrollar
técnicas comerciales de venta y promocién en las tipologias de
promociones al consumidor para que la fuerza de ventas de Laboratorios
Tofis pueda aumentar utilizando el equipo de visitadores médicos como
una de las estrategias comerciales dentro del mercado farmacéutico.
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Fundamentacién Tebrica

Estrategias comerciales

La estrategia comercial es un conjunto de actividades que se realiza en
una organizacion relacionada con el disefio de la mezcla comercial y
dirigida a un mercado especifico.
Estrategia se define como los principios y rutas fundamentales que
orientaran el proceso administrativo para alcanzar los objetivos a los que
se desea llegar. (PACHO, 2011)

Estrategias comerciales en la industria farmacéutica.

Una estrategia comercial para la industria farmacéutica es apoyarse en
paises como India y China que son pioneros en fabricar materia prima
para hacer medicamentos, gracias a la biotecnologia con la que cuentan y
a la capacidad de innovacion que hace que tengan un gran impulso
dentro de la industria farmacéutica promoviendo la investigacion y
desarrollo a bajos costos; esto hace que haya mas oportunidad de
crecimiento en la industria en medicamentos genéricos y medicamentos
de marca, generando una opcidon mas econémica para producir estos. Lo
mencionado anteriormente es un proceso demasiado costoso en Europa 'y
otros paises y esto hace que las multinacionales se centren en la
produccion de sus medicamentos en las materias primas de los paises
asiaticos, teniendo mayor competitividad en sus precios y calidad
(TOVAR, 2008)

Dado que la investigacion y el desarrollo de medicamentos es un proceso

costoso, los laboratorios farmacéuticos empiezan a tomar medidas como:
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reduccion del personal y disminucién de costos; a nivel mundial las
empresas empiezan a fusionarse algunos ejemplos claros son: la fusién
entre Sandoz y Ciba Geigy la cual dio origen al grupo Novartis; Pfizer y su
unién con Wyeth, y en el afio 2009 Merck Sharp & Dohme con Shering
Plough, estas grandes fusiones hacen que los gastos en biotecnologia
disminuyan; que las compafiias se diversifiquen y la rentabilidad aumente
(ORDUENA PEREIR, 2004)

El mercado de medicamentos éticos, es decir de marca es muy competido
entre si; es por esto que los laboratorios tienen que identificar la
competencia y dar manejo integrado de la informacién veridica obtenida
por el visitador del cliente a través de CRM u otros sistemas y asi mejorar
la productividad tanto en ventas como por hombre en las empresas; estos
sistemas de informacion apoyan al visitador médico y a la parte comercial,
permitiendo identificar las necesidades del cliente (en este caso el
médico), persuadirlo y hacer la diferencia para que prescriba una marca
especifica; ademas estos métodos de informacion permiten conocer el
ciclo de evolucion de un cliente y lanzar camparias exitosas en el mercado

y garantizar una buena posicion dentro de este.

Lo que se pretende con estas estrategias es no darle al cliente la
posibilidad ni el tiempo de pensar en otra opcién; sino que por el contrario
se le debe brindar una experiencia memorable e inolvidable que lleve a
las empresas farmacéuticas a ganar dia a dia nuevos clientes, a mantener
los actuales y lograr una relacién rentable para las dos partes. Para lograr
esta relacion, los laboratorios farmacéuticos tienen varias herramientas,
una de ellas y quizas la mas importante es el marketing relacional, ya que
con esta, los visitadores pueden construir una relacion duradera a futuro

con sus médicos, que los lleve a aumentar el nimero de prescripciones

27



que al final es el tema de mayor interés para las empresas, porgue estas
se traducen en un crecimiento en la rentabilidad. Un ejemplo claro de la
utilidad de esta herramienta es que la industria puede generar cambios
permanentes, diferentes estrategias enfocadas a buscar una solucion
para incrementar las utilidades y tener sus clientes satisfechos.
(NAVARRO, 2009)

Promocién de ventas

Para obtener una definiciébn que sea lo suficientemente amplia y concreta
acerca de lo que es la promocion de ventas, acudiremos a las definiciones

gue nos proporcionan algunos expertos en temas de marketing:

» Stanton, Etzel y Walker, autores del libro "Fundamentos de
Marketing", definen la promocion de ventas como "los medios para
estimular la demanda diseflada para completar la publicidad y
facilitar las ventas personales”.

» Kotler y Armstrong, autores del libro "Fundamentos de Marketing
en su Octava Edicion”, definen la promocion de ventas como "los
incentivos a corto plazo que fomentan la compra o venta de un
producto o servicio".

» Ricardo Romero, autor del libro "Marketing", define la promocién de
ventas como "un conjunto de ideas, planes y acciones comerciales
que refuerzan la venta activa y la publicidad, y apoyan el flujo del

producto al consumidor”.
En conclusion, la promocion de ventas es todo aquello que se utiliza como

parte de las actividades de mercadotecnia para estimular o fomentar la

compra o venta de un producto o servicio mediante incentivos de corto
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plazo. De esa manera, se complementa las acciones de publicidad y se
facilita la venta personal.(THOMPSON, 2006)

Influencia de la promocion de ventas en el proceso de compra

Un beneficio promocional es el valor afiadido que el consumidor percibe
ante una experiencia de promocién de ventas, que puede incluir tanto la
exposicién a la promociéon como su participacion en la misma (Keller,
1993). El consumidor participa en una promocion debido a la experiencia
positiva que proporciona, ademas se basa en un concepto, el valor

percibido, que tiene una gran importancia en la gestion empresarial.

Los efectos que provoca las promocion de ventas sobre el
comportamiento de compra del consumidor pueden ordenarse
cronoldgicamente distinguiendo entre ellos que se producen a corto plazo
o de forma inmediata y aquellos otros que se derivan en el largo plazo.

» De forma inmediata a la puesta en marcha de una promocion se
produce un incremento en las ventas del articulo promocionado
como consecuencia del cambio de marca y/o establecimiento,
porque se compra mas cantidad del producto que la adquirida en
condiciones normales, se incrementa la frecuencia de compra, se
produce un almacenamiento del producto o simplemente por la
atracciéon de nuevos consumidores de la categoria del producto
(Tellis, 1997; Vazquez, 1997).

» Cuando la promocion finaliza, las ventas se reducen incluso por

debajo de los niveles habituales (sin promocion)
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» A largo plazo, el nivel de ventas tiende a situarse cercano al inicial.
Incluso Mela, Jedidi y Bowman (1998) contrastan en que las
promociones en precio a largo plazo hacen que el consumidor sea
mas sensible al precio y por lo tanto se reduzca su eficacia con el
consiguiente efecto negativo sobre los beneficios. Estos resultados
son coherentes con los obtenidos con Mela, Gupta y Lehmann
(1997).

(THOMPSON, 2006)

Relacion entre promocién de ventas y estrategia

La oferta de un producto o un servicio debe recorrer un proceso racional y
planeado para cumplir con el propésito de ser adquirido por el consumidor
al que se dirige. El conjunto de decisiones planeadas para lograr un
objetivo de ese tipo se puede entender como la estrategia general que
incluye cada paso del proceso entre una oferta determinada y su
consumo final. La estrategia debe incluir por una parte actividades o
productos de publicidad y por otra una labor de promocion de ventas con
herramientas disefiadas para esa finalidad. De esta manera la estrategia
resultante es una comunicacion estratégicamente planeada de caracter o

de orientacion mercadotecnia.

En la estrategia estaran incluidas diferentes herramientas de promocion y
se llevaran a cabo actividades y campafas informativas con fines
publicitarios. En primer término de acuerdo con Russel y Lane (1994) para
combinar la promocion y la publicidad se debe definir el papel que juega
cada una dentro de la estrategia general. Es decir, es preciso aclarar lo
gue se espera de ellas y la forma en que se emplean. Por una parte la

promocién debe entenderse como un incentivo temporal para la compra
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de un producto o servicio. De esta forma se podran generar ventas en el
corto plazo. La promocion debe ofrecer informacion precisa relativa al
producto y servicio y estar acompafada de las recompensas que obtendra
el consumidor. Ademas la promocion puede incluir bonificaciones y servir
de apoyo para ventas derivadas que se generen.(RUSSEL Y LANE,
1994)

Crear fidelidad de los clientes

La fidelidad del cliente mas que el hecho de que le guste un producto mas
gue otro, significa también que sera renuente a comprar los productos de
la competencia. De hecho, los clientes méas fieles seguiran comprando
nuestro producto aunque la competencia rebaje los precios.Una manera
de establecer la fidelidad de los clientes es desarrollar una imagen clara y
diferenciada de nuestra oferta y luego reforzarla constantemente
mediante actividades de marketing. El posicionamiento es una
herramienta muy poderosa para alcanzar estos objetivos. Implica el
disefio y aplicacion de un programa de marketing para crear una imagen

de la empresa y su oferta con respecto a su competencia.

Dicho posicionamiento pone énfasis en que la imagen en la mente del
cliente sea la adecuada. Eso quiere decir que los operadores de mercado
deben buscar cual es la imagen de la empresa y asegurarse de que sea
coherente con lo que quieren sus clientes objetivos. Una herramienta muy

til usada en este proceso es el maca perceptual. (Weitz y Lutz, 2010)
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Los visitadores médicos

El Visitador Médico es un profesional que trabaja en una compaiiia
farmacéutica para promocionar los productos farmacéuticos que le han
sido asignados, para lo cual, posee conocimientos técnico - cientificos
relacionados con los productos que promociona, utiliza técnicas de venta
adaptadas al rubro farmacéutico, tiene cualidades necesarias para brindar
servicios acordes a las exigencias del segmento que atiende y realiza un
contacto directo con los profesionales facultados para prescribir.
(THOMPSON S. , 2009)

Objetivos del visitador médico

1. Rentabilizar el trabajo promocional.- Los costes generados por
la promocién de los productos farmacéuticos deben ser inferiores
(gastos por desplazamiento, sueldo, muestras profesionales,
obsequios, etc.) a los ingresos que genera dicha actividad

promocional.

2. Contribuir a la mejora de la imagen corporativa.- Cuando los
médicos no tienen claro, inicialmente, qué medicamento recetar
ante cierta enfermedad, ya sea por aparente igual efectividad,
mismos excipientes... suelen decantarse por aquéllas que
pertenecen a compafiias con una buena imagen. Sin duda alguna,
en la construccion de una imagen respetable (o también, desde
luego, de una mala) juega un papel muy importante el visitador

médico.

3. Conseguir nuevos clientes.- Objetivo fundamental para las

farmacéuticas, pues todas desean crecer en volumen de ventas.
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4. Mantener los clientes.- Constituye el minimo requisito para

mantener los ingresos actuales.

5. Tener capacidad de innovacion.- En general, las empresas
farmacéuticas valoran la creatividad de sus trabajadores,
premiando las ideas que contribuyan a la mejora del proceso
produccion-distribucion-venta. En este sentido, los visitadores
meédicos pueden mejorar el trabajo promocional, analizando como
utilizar de manera eficaz los diversos materiales de que disponen,
como clasificar a los médicos, cémo presentar los nuevos
productos, etc. (THOMPSON S. , 2009)

La visita médica

La Visita Médica es un conjunto ordenado de actividades que el Visitador
Médico realiza para informar, persuadir o recordar al profesional en salud
facultado para prescribir, acerca de las caracteristicas, ventajas y
beneficios de los productos farmacéuticos que promociona, asumiendo la
responsabilidad de proporcionar informacion técnica — cientifica para su
valoraciéon. (THOMPSON S. , 2009)

Caracteristicas basicas del visitador médico apto para mercados de

alta competencia

Considerando que el mercado farmacéutico actual presenta condiciones
de alta competitividad, los Visitadores Médicos, necesitan tres
caracteristicas basicas para responder a los desafios que plantean este

tipo de mercados:
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1) Una determinada actitud,

2) un conjunto de habilidades y

3) determinados conocimientos; los cuales, pueden ser desarrollados por
el visitador con la finalidad de lograr los objetivos propuestos y de esta
manera incrementar sus posibilidades de lograr un aumento de sueldo,
ascensos, reconocimientos, estabilidad laboral u otros beneficios.
(THOMPSON S. , 2009)

Situacion actual de la visita médica

En este punto, el visitador a médicos debe considerar lo que viene
aconteciendo a grandes rasgos en la industria farmacéutica, las
compafias, los médicos, y las instituciones de salud. Presentamos los

siguientes consejos para actuar ante todo ese contexto:

a. El visitador debe desarrollar una actitud correcta, un conjunto de
habilidades y conocimientos determinados.

b. Debe enfocar las actividades promocionales en aquellos médicos
gue sean productivos para proporcionarles lo que cada uno de
ellos necesita (en cuanto a servicios e informacion actualizada y
bien respaldada), pero, tomando en cuenta aspectos como el
respeto por el tiempo del médico, la individualizacion de cada visita
y la identificacion del potencial de receta que tiene cada médico
para determinar cuanto tiempo, esfuerzo y recursos dirigir hacia

cada uno de ellos.

c. Debe aprender el manejo de por lo menos dos herramientas del

Internet (los buscadores y el correo electronico) para encontrar y
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enviar informacion actualizada a los médicos sin “invadir’ de forma

continua su consultorio o lugar de trabajo.

d. Debe organizar la ruta de visita de tal forma que pase el menor

tiempo posible desplazandose de un lugar a otro.

e. Debe optimizar los argumentos promocionales adaptandolos

inclusive a las exigencias de tiempo mas severas.

f. Debe mantener una buena conducta ética.

g. Debe responder a las siguientes preguntas para lograr el ingreso a
las instituciones de salud que tienen restricciones. ¢ Por qué es
importante permitir su trabajo de Visita Médica en una institucién?
y ¢en qué se benefician la institucion, los médicos, el personal de
apoyo y los pacientes si permiten su trabajo de visita médica?
Luego, se debe transmitir éstas respuestas a los canales
adecuados, es decir, a quienes tienen la capacidad de autorizar

sus actividades promocionales en cada hospital o clinica.

La industria farmacéutica

La industria farmacéutica es un sector empresarial dedicado a la
fabricacion y preparacion de productos quimicos medicinales para el
tratamiento y también la prevencion de las enfermedades, obteniendo
grandes beneficios econdmicos por ello. Algunas empresas del sector
fabrican productos quimicos farmacéuticos a granel (produccién primaria),
y todas ellas los preparan para su uso meédico mediante métodos
conocidos colectivamente como produccion secundaria. Entre los

procesos de produccion secundaria, altamente automatizados, se
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encuentran la fabricacion de farmacos dosificados, como pastillas,
capsulas o sobres para administracion oral, soluciones para inyeccion,

ovulos y supositorios.

Estan sujetos a una variedad de leyes y reglamentos con respecto a las
patentes, las pruebas y la comercializacién de los farmacos. La industria
farmacéutica es actualmente uno de los sectores empresariales mas
rentables e influyentes del mundo, lo cual produce al mismo tiempo
elogios por sus contribuciones a la salud, y controversias por sus politicas
de marketing y campafias para influir en los gobiernos, con el fin de
aumentar los precios, extender sus patentes y con ello sus beneficios
empresariales.

La mayor parte de las empresas farmacéuticas tienen caracter

internacional y poseen filiales en muchos paises.

El sector, tecnolégicamente muy adelantado, da ocupacién a muchos
profesionales universitarios, como bidlogos, bioguimicos, quimicos,
ingenieros, microbidlogos, farmacéuticos, farmacoélogos, médicos, fisicos
y veterinarios, asi como diplomados en enfermeria. Estos profesionales
trabajan en investigacion y desarrollo (I+D), produccion, control de
calidad, marketing, representacibn médica, relaciones publicas o

administracion general.

El visitador médico y las promociones de venta

En la Industria Farmacéutica, el modelo tradicional en el proceso de

promocién y comercializacion de los medicamentos, durante mucho

tiempo, ha sido resistente a cambios. Las compafias, con un costo
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considerable, continlan con el sistema de representantes de ventas
(VISITADOR A MEDICOS), en persona, visitando los consultorios y
centros de atencion donde trabaja el profesional de la salud, en ese acto
le entregan muestras gratis de la droga que promocionan, le proporcionan
otros servicios y le explican el valor de las nuevas medicaciones del

laboratorio que representan.

Técnica de ventas

Se trata del proceso mediante el cual un vendedor que previamente ha
estudiado las necesidades de un comprador, le presente de forma positiva
y convincente una soluciébn a sus deseos para motivar la decision de
compra. Esta definicion incorpora el concepto de las necesidades y
deseos, que son elementos cruciales para satisfacer a comprador cada

vez mas exigentes e informados. (BRUN, 2012)

Herramientas de promocion de ventas.

Luis Enrique Aguilera Berzunza nos menciona 12 herramientas muy utiles

para una excelente promocion de ventas.

Muestras gratis:

Precio especial en paquete:

Cupones tradicionales:

Cupones online por medio de terceros:
Reembolsos:

Premios:

Recompensas por fidelidad:

© N o o b~ W hPE

Descuentos:
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9.

Incentivos:

10. Articulos publicitarios.

11.Promociones en el punto de venta:
12.Concursos o sorteos. (AGUILERA BERZUNZA, 2011)

Propdsitos de una buena relacion entre el visitador y el medico

El visitador médico que consigue establecer una adecuada relacion con

sus meédicos:

v' Entabla un dialogo abierto y sincero.

v Basa su presentacion de ventas en informacion cientifica
sustentada y objetiva.

v" Permite que se dé un ambiente comodo para el médico, en el cual
se puede establecer un interés comun que beneficie a ambas
partes y permita Ganar-Ganar.

v Satisface las necesidades de su cliente, sin detrimento de los

intereses de la empresa. (MARIANI RUIZ, 2009)

Como lograr una relacién adecuada entre el visitador y el medico

v

Concentrarse en necesidades y expectativas del médico.

Anticipa las expectativas y preparar las respuestas a cada una de
ellas

Demostrar empatia

Demostrar competencia (conocimientos)

Proyectar una imagen adecuada (imagen fisica, urbanidad y

buenos modales)
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» Presentar una oferta total, que consiste en demostrar los beneficios
que él y sus pacientes obtienen al utilizar nuestros productos.
(MARIANI RUIZ, 2009)

Planificacion de la visita medica

Consiste en conocer y comprender las necesidades, expectativas y
esquemas terapéuticos, numero de pacientes, patologia tratadas y
objeciones del médico, para utilizarlas en la promocién. De esta manera

podremos lograr la venta en forma mas rapido. (MARIANI RUIZ, 2009)

Beneficios de la planificacion de la visita medica

a) Se establece una mejor relacion con el cliente.

b) Mayor productividad.

c) No olvidar solicitudes hecha.

d) Mantiene una secuencia de las visitas

e) Tomar nota en cada visita

f) Se actualizan las fichas medicas

g) Establece objetivos para la proxima entrevista.(MARIANI RUIZ,
2009)

Fundamentacion Epistemolégica

La epistemologia en campo médico

El primer médico en enfrentarse a problemas de caracter epistemoldgico,

en forma coherente y sistematica, fue el doctor Herman Boerhaave. De
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particular eficacia formativa en el enfoque cientifico y metodoldgico de
dicho médico, fue el ahondar en la fisica y las mateméaticas de acuerdo
con la tendencia dominante en la Holanda de su tiempo. Es un acto de
justicia reconocer la influencia orientadora de la fisica en el despegue de
la medicina moderna tanto en Europa (Santorio, Borelli, Boerhaave,
Piquer), como en la Nueva Espafa (Bartolache). Entre los intereses
metodoldgicos del Maestro de Leiden, se desglosan cuatro componentes
basicos: la orientacion historicista, la problematica del método inductivo en
oposicion al apriorismo, el procedimiento mixto inductivo—deductivo ya
preconizado por Galileo y la integracion fisico—quimica en el estudio

clinico.

La tonica dominante de su meditacién consiste en la ampliacion de las
perspectivas de la ciencia médico—bioldgica, gracias a la integracion del
método matematico y del experimental, como puede verse en su ensayo
De usu ratiocinii mechanici (1703). En dos informes publicados entre 1724
y 1728, concernientes a enfermos fallecidos por tumores del mediastino,
se forja en su integridad la pauta actual de la historia clinica.(BADIANO,
2004)

Imagen No 1
Herman Boerhaave

Fuente:(BOERHAAVE, 2013)
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Las obras de Albrecht von Haller, discipulo de Boerhaave y padre de la
fisiologia moderna, reflejan la matriz baconiana de la induccion. El prélogo
de sus Elementa physiologiae... contiene la aseveracion siguiente: "Es
necesario proceder sin ningun prejuicio; no con el animo de ver lo que
describié un autor clasico, sino con la voluntad de conocer lo que hizo la
naturaleza". En torno a la necesidad de repetir observaciones y
experimentos varias veces, escribio el autor: "Plurimasunt aliena, quae se
in experimenta immiscent" (muchisimos son los factores extrafios que se

entremezclan en los experimentos).

Puede considerarse como un metoddlogo de la medicina aun el doctor
Zimmermann, quien publicara en 1763 el ensayo "La experiencia en
medicina”, en el que trata del valor de la intuicion, del experimento, de la
reflexion racional y de la experiencia. Pese al auge alcanzado en el siglo
de las luces por las teorias de Francis Bacon, éstas no fueron aceptadas
sin reservas por autores de su tiempo y de épocas posteriores. William
Harvey, uno de los fundadores de la medicina experimental, mostraba
cierta indulgencia para con las utopias de Hobbes —en las que se
vislumbra un rescoldo del nominalismo—pero no simpatizaba con el
pensamiento baconiano, al que definid: "una filosofia de Lord Canciller". A
esto debe afadirse que el valor de la pura induccion ha sido puesto en
tela de juicio por antiguos (David Hume) y por modernos (Karl
Popper).(BADIANO, 2004)

Fundamentacién Psicol6gica

Se define como las actividades del individuo orientadas a la adquisicion y

uso de bienes y servicios, incluyendo los procesos de decision que

preceden y determinan esas actividades. (Schiffman y Lazar Kanuk, 2005)
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En esta Unidad se abarcaron muchos temas de los cuales se puede decir
gue son bastante extensos y es por ello que abarcaremos cada uno de
ellos de forma mas concreta. Varios autores quieren definir el
Comportamiento del Consumidor de diferentes formas aunque coinciden
en muchas de sus ideas acerca de este tema muy importante como lo es
Engell, Kollat y Blackwell y Schiffman. En su liboro Comportamiento del
Consumidor Engell, Kollat y Blackwell no dicen que el Comportamiento del
Consumidor “Son los actos de los individuos directamente relacionados
con la obtencién y uso de los bienes econdmicos y servicios, incluyendo

los procesos de decision y determinan esos actos.”

Mientras que Schiffman otro experto en el tema y que en su libro también
llamado del mismo modo nos menciona que “Es el comportamiento de los
consumidores que muestran al buscar, comprar, utilizar, evaluar y
desechar los productos y servicios que satisfaran sus necesidades”. Esto
es lo que un poco que abarcan estos autores en cuanto a sus definiciones
de Comportamiento del consumidor. En cuanto me di cuenta de las
exposiciones observaba cada vez mas la importancia que tiene el
Comportamiento del Consumidor con el estudio Mercadolégico, depende
en parte de la conducta y actividades tanto mentales como fisicas del
consumidor, como puede ser la preparacion de una lista de compras,
basqueda de informacién, discusion sobre la distribucion del presupuesto
familiar pero mas para facilitar pronéstico de la oferta en el mercado y en
base a eso poder determinar los factores en los hébitos de compra y
consumo y poder tomar ciertas decisiones que mas nos convengan como

mercaddlogos.(Schiffman y Lazar Kanuk, 2005)

El consumidor se rige por medio de procesos mentales preestablecidos, a

través de tres aspectos que son:. los grupos de referencia primarios,
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secundarios y terciarios. Estos grupos son los que moldean la
personalidad del individuo. Los grupos de referencia primarios son la
familia, de la cual, el individuo aprende en primera instancia las pautas,
patrones o roles de comportamiento hacia el primer grupo social que es
su familia, cumpliendo con determinadas funciones y comportamientos

que son guiados por los padres, hermanos, abuelos, tios, etc.

En segunda instancia, se encuentran los grupos de referencia
secundarios; como son las amistades y la escuela, es decir, el contacto
con grupos diferentes que amplian o limitan el desarrollo, conocimiento y
expectativas del individuo en un grupo social determinado, mediante
factores socioecondémico culturales, los cuales delimitardn su funcion

social posterior.

Dentro de los grupos de referencia terciarios, se cuentan los medios
masivos de comunicacion que moldean el caracter, asi como las pautas y
expectativas sociales a seguir, dentro de un contexto cronolégico o
temporal. EI comportamiento o expectativa de vida del individuo se da en
una época determinada y dentro de un grupo social especifico, con
limitantes que estaran dadas por su nacimiento y grado de desarrollo en
el status socioecondémico al cual pertenezca, o bien, por el grado de
superacion que motive sus actos, ya sea para crecer, permanecer o

estancarse. (Schiffman y Lazar Kanuk, 2005)

Disparadores Psicoldgicos

Estos son los motivadores potenciales que permiten al individuo tomar

decisiones, todo sobre la base de lo anteriormente presentado.
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Cultural. Este es un factor que debe analizarse como el lugar a donde
pertenece el individuo, su forma de pensar dentro de un grupo social
especifico, tradiciones, cultura y nivel socioeconémico. Si se analiza al
individuo desde esta perspectiva se sabra como dirigirse a los diferentes
grupos sociales dentro de una comunidad, lo cual, anticipara al
empresario a conocer lo que el cliente necesita y espera, ademas de
manejar su modo de ver la vida para lograr posicionarse de los diversos

mercados.

Status. Este factor es uno de los influyentes mas fuertes dentro de la
psicologia de los consumidores, ya que mediante los medios de
comunicacién se deja una imagen mental de lo que el individuo debe
buscar como modelo de vida a seguir, por tanto, provoca que los
diferentes estratos socioecondmicos aspiren a esa forma de vida
causando el consumismo. Si este disparador es bien aplicado por el
empresario, la clientela siempre buscard estar dentro del estandar de
consumidores de ese 0 esos productos; por lo mismo, se debe buscar
hacer notar la importancia de este producto para mantenerse dentro de

ese status.

Afectivo: El disparador afectivo ataca los procesos mentales del individuo
para que este prevea posibles problemas que se le podrian presentar
tanto con sus seres queridos, como en sus expectativas; ejemplos: la
venta de seguros para la seguridad familiar, la necesidad de usar tal o
cual producto para dar la apariencia deseada y ser querido, etc., por
tanto, éste, es considerado como un excelente manipulador de la clientela

para crear adiccion y consumo de los productos.
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De necesidad: Este disparador se basa en mostrar lo necesario que es el
consumo de un producto para la vida cotidiana, dentro de él existe una
variante que es: el producto de necesidad creado, en el cual se busca
formar la exigencia de un producto; aunque en realidad éste no sea de
primera necesidad, haciendo mencién de las caracteristicas, tecnologia,

servicio, apariencia, utilidad, costo, innovacion, etc.

Estandarizacién o masificacion: Este disparador se posiciona en la
mente del consumidor, haciéndole notar que el producto que se oferta es
adquirido o usado por todos o por una masa de gente; utilizando frase
como: ¢usted aun no lo tiene?, ¢Qué espera? etc., esperando que el

consumidor tome la decision de obtener el producto o servicio.

Innovacion o tecnolégico: En éste se busca hacer alarde de la
tecnologia para el mejoramiento en la calidad de vida o servicio,
provocando que el consumidor busque tomar la decision de adquirir la
comodidad, la eficiencia y la simplificacién del trabajo; siendo suficiente

causal para que el consumidor tome la decision de adquirirlo.

Pertenencia: Es el disparador psicologico que ataca el ego personal del
consumidor potencial, haciéndole notar que para lograr una posicion
afectiva, un status o lograr la pertenencia de un grupo especifico, debe
obtener el producto o servicio ofertado para ser reconocido o aceptado;
ademas éste implica el factor Querer ser Como, lo cual orilla al
consumidor a tomar la decision de compra. En este aspecto de
posicionamiento psicologico el consumidor es orillado a necesitar de un

producto para, aparentemente, lograr un cambio que le llevara, ya sea, el
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éxito personal, interpersonal, afectivo, de posicion monetaria, de

aceptacion, de seguridad, etc.

Los factores psicoldgicos antes descritos que provocan el posicionamiento
y ventas en los consumidores potenciales de los multiples mercados,
pueden ser adaptados para cualquier empresa. En el caso de las
Estaciones de Servicio estos conceptos pueden emplearse para el
mejoramiento de la atencién al cliente, el mejor entendimiento de los
motivadores de los consumidores y empleados y como herramienta
aplicable a otros aspectos de comercializacion que incrementa la
afluencia e influencia en los clientes potenciales, para hacerles tomar la

decision de adquirir nuestros productos.

Aspectos subculturales en el comportamiento del consumidor

El andlisis subcultural permite al mkt segmentar el mercado para llegar a

las necesidades, motivaciones, percepciones y actitudes que son

compartidas por los miembros un grupo subcultural especifico.

Imagen No 2
Comportamiento de compra del consumidor
\\._ - -

A

Fuente:(COMPORTAMIENTO DE
COMPRA DEL CONSUMIDOR EN LA
FARMACIA, 2013)
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Una subcultura es un grupo cultural distinguible que existe como un sector
identificable dentro de una sociedad mas grande y compleja. Sus
miembros poseen creencias, valores y costumbres que los apartan de
otros miembros de la misma sociedad. Las principales categorias
subculturales son: la nacionalidad, raza, religion, la localizacion

geografica, la edad, el sexo y la educacién

Fundamentacion Sociolégica

La sociologia de la medicina como disciplina

La sociologia de la medicina como disciplina puede dividirse en
numerosos campos. Su diversificacion es tan grande que la realizacion de
un programa de la disciplina es tarea dificil." Se podrian tener en cuenta

los siguientes apartados globales:

e Teoria

e Metodologia
e Enfermedad
e Pacientes

e Meédicos

e Hospitales

e Comunidad

e Sociedad

Un esquema como éste representa una curiosa organizacion: de lo mas
general (teoria) a lo mas individual (pacientes y médicos), y de este nivel
a lo mas general de nuevo (sociedad). A su vez el analisis a realizar va,
progresivamente, desde un nivel abstracto, propio de la teoria general de

las ciencias sociales, hasta una disciplina formada y con un campo
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delimitado y un bagaje conceptual, analitico y metodolégico propios.(De
Miguel, 2009)

Estas secciones representan unas categorias analiticas bésicas, que
rebasan el significado criptico de su titulo. Veamos en algun detalle su
contenido aproximado, sintetizando muchas de las orientaciones
previamente expuestas. La teoria incluye tres tipos diferentes de
aportaciones: (a) los libros de texto sobre sociologia de la medicina; (b)
las contribuciones de historia de la medicina y de la sanidad publica; y (c)
algunas contribuciones tedricas globales. Dentro de este Ultimo grupo
pueden incluirse las teorias sobre la salud y la medicina: Freud, Goffman,
Parsons, la etnometodologia el interaccionismo simbolico, la teoria de
roles, de etiquetas sociales, de desviacion y de control social. También
forma parte de esta seccidén la evolucion reciente de la disciplina y el
desarrollo de la medicina desde la prehistorica hasta la medicina
occidental actual; incluyendo los temas de la innovacion y el cambio social

en la medicina.

En la metodologia se trata del andlisis de las formas de influencia de los
factores socio-culturales en la sanidad. Incluye las aportaciones de la
epidemiologia y hace referencia a los estudios de comunidades concretas
(Londres, New Haven, Nueva Escocia, Midtown Manhattan, Chicago,
Huteritas). También se incluyen aqui analisis mas detallados de la
mortalidad y la morbilidad, con sus problemas de medida, test y escalas.
Finalmente hay que agregar diversos modelos metodoldgicos, entre otros:
la investigacion demografico-epidemioldgica, el andlisis de datos

secundarios, de encuesta y la experimentacion.(De Miguel, 2009)
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La enfermedad incluye el estudio concreto de los factores culturales,
psicolégicos y sociales en la etiologia de los desordenes somaticos y
psicosomaticos. Habria que situar en este apartado los diversos enfoques
sobre las nociones y conceptos de salud y enfermedad, las teorias sobre
la conducta desviada y el analisis del stress. El apartado sobre pacientes
reune el analisis de pacientes individuales, grupos de pacientes y el tema
del rol-del-enfermo. Aparte, temas concretos como rehabilitacion, casos
terminales, etapas de la enfermedad y la carrera del paciente. Pertenece
a este apartado también la educacion higiénica y sanitaria, la conducta del
paciente y las reacciones de la familia ante la incidencia de la
enfermedad. EI componente actitudinal es aqui basico; antes, durante y

después de ser paciente.

Médicos es un apartado mas general de lo que generalmente se supone
(y se investiga). Los temas clasicos son la educacion médica, los tipos de
médicos, su especializacién, la organizacién de la profesion médica, la
estructura de las asociaciones profesionales médicas, la relacion médico
paciente. Obviamente se debe incluir aqui todo otro personal sanitario:
enfermeras, sanitarios (de sanidad publica), comadronas, personal
paramédico, curanderos, charlatanes, sacamuelas y brujas. Se debe
agregar también el estudio concreto de la practica médica, de la
investigacibn médica y de otros profesionales relacionados con la
sanidad.(De Miguel, 2009)

En hospitales nos referimos aqui a todo tipo de establecimientos
sanitarios (hospitales, clinicas, residencias sanitarias, centros sanitarios,
ambulatorios, asilos) e incluso a consultas médicas, siempre que se
realicen <tactos médicos)>. El analisis clasico incluye el desarrollo

histérico de los hospitales, el complejo médico-industrial, la administraciéon
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hospitalaria y los administradores, la estructura y dindmica de los
hospitales y las relaciones personales y de equipos. En general incluye
todo andlisis sobre los entornos sociales en los que se realiza la practica
meédica.(De Miguel, 2009)

En el tema de comunidad se estudia el tema de la educacion médica de la
poblacidon en general y las organizaciones sanitarias; es decir, todo lo que
queda englobado en el &mbito general de la sanidad publica.

Andlisis mas empiricos incluyen relaciones con la estructura social y los
factores culturales (religion, educacion, pobreza, mentalidades). En
general comprende todo lo referente al logro de la sanidad al nivel De la

comunidad, junto a estudios epidemioldgicos localizados espacialmente.

Por fin, sociedad es el tema mas amplio y general. Incluye el estudio de
los sistemas sanitarios nacionales en relacién con la estructura y cambio
sociales, el tema de la planificacion sanitaria (objetivos, alternativas,
prioridades, toma de decisiones, implementacion y evaluacion), el coste y
financiacion de la sanidad (el seguro de enfermedad), la politica sanitaria
nacional, la socializacion de la medicina, las relaciones con sanidad
internacionales, los problemas de personal médico y las relaciones entre

desarrollo econémico y sanidad. (De Miguel, 2009)
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Fundamentacion Legal

Constitucion del ecuador
Capitulo primero
Inclusién y Equidad
Seccién segunda

Salud

Art. 363 7. Garantizar la disponibilidad y acceso a medicamentos de
calidad, seguros y eficaces, regular su comercializacion y promover la
produccion nacional y la utilizacion de medicamentos genéricos que
respondan a las necesidades epidemiologicas de la poblacién. En el
acceso a medicamentos, los intereses de la salud publica prevaleceran

sobre los econdmicos y comerciales.

Constitucion del ecuador
Capitulo Sexto

Trabajo y Produccion
Seccion Primera

Formas de organizacién de la produccién y su gestion

Art. 319.- Se reconocen diversas formas de organizaciéon de la produccion
en la economia, entre otras las comunitarias, cooperativas, empresariales
publicas o privadas, asociativas, familiares, domésticas, autébnomas y

mixtas.
El Estado promovera las formas de produccién que aseguren el buen vivir

de la poblacion y desincentivara aquellas que atenten contra sus

derechos o los de la naturaleza; alentara la produccién que satisfaga la
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demanda interna y garantice una activa participacion del Ecuador en el

contexto internacional.

Art. 320.- En las diversas formas de organizacion de los procesos de
produccion se estimulard una gestion participativa, transparente y
eficiente. La produccion, en cualquiera de sus formas, se sujetara a
principios y normas de calidad, sostenibilidad, productividad sistémica,

valoracion del trabajo y eficiencia econémica y social.

Base legal en la que se sustenta la investigacion, extraida de leyes o
reglamentos actualizados, hay que revisar en la constitucion de la
republica y en la ley de educacién superior, y otros cuerpos legales, aqui

se escribe textualmente los articulos.

Segun el Reglamento a Ley Orgéanica de la Salud emitida el 30 de
octubre del 2008 por medio del Registro Oficial # 457, en el Capitulo
lIl del Registro Sanitario trata de la promocion de medicamentos y lo

expresa de la siguiente manera:

Art. 15.- La promocion de los medicamentos debe ser realizada a través
de los visitadores médicos, en su condicion de personal vinculado a la
industria farmacéutica, quienes deberan tener formacion profesional en
carreras afines a las ciencias de la salud y farmacéuticas. Se prohibe la

visita médica en los servicios de salud publicos.

Art. 16.- La promocion de los medicamentos debe sustentarse tanto en la

informacion terapéutica aprobada en el Registro Sanitario del producto
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como en las evidencias cientificas. La empresa responsable de la

comercializacién debe estar en condiciones de facilitar dichas evidencias

cientificas a peticion de los profesionales de la salud.

Definicién de las variables

Variable Conceptual:

Son generalmente expresadas en términos generales, tedricos,

cualitativos o subjetivos. Asimismo son importantes en el proceso de

construccion de hipotesis.

Variable Operacional:

Consiste en un conjunto de instrucciones sobre como medir una variable

gue ha sido conceptualmente definida.

Variables de la investigacion

Variable independiente

e Equipo de visitadores médicos en las estrategias comerciales

Variable dependiente

e Incremento de las ventas de productos farmacéuticos
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Cuadro No 4

OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

VARIABLES

DIMENSIONES

INDICADORES

Variable Independiente
Equipo de visitadores
médicos en las Estrategias

Comerciales

Capacitacion al

Personal médico.

Inscripcion anual a
cursos de
capacitacion para

visitadores a médicos

Variable Dependiente

Incremento de las ventas

Revision periédica de

los registros contables

Area de ’
de productos - para asi ver como
_ Contabilidad _
farmacéuticos incrementan las
ventas
Propuesta

Desarrollo de técnicas
comerciales de venta y
promocioén en las
tipologias de promociones
al consumidor en la
empresa Laboratorios
Tofis S.A.

Estudio de mercado
como base

fundamental

Incentivos a las
personas encargadas
de las farmacias y

distribuidoras

Fuente: Laboratorios Tofis s.a.

Elaborado: Tlga. Julia Jara \ Vera Leonela
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Glosario de términos

Objetivos.- significa el fin al que se desea llegar, la meta que se

pretende lograr.

Industria.- Actividad econdmica y técnica que se desarrolla para obtener,

transformar o transportar uno o varios productos naturales.

Biotecnologia.- Conjunto de técnicas aplicadas a la obtencion de

productos mediante la actividad metabdlica de organismos vivos.

Innovacion.- Cambio que supone una novedad.

Productividad.- Capacidad de la industria o la naturaleza para producir.

Persuadir.- Conseguir mediante razones que una persona piense de una

manera determinada o que haga cierta cosa.

Métodos.- Modo ordenado y sistematico de proceder para llegar a un

resultado o fin determinado.

Evolucién.- Cambio o transformacion gradual de algo, como un estado,

una circunstancia, una conducta, una idea, etc.

Herramientas.- Instrumento, generalmente de metal, que sirve para

realizar una actividad o un trabajo manual.

Rentabilidad.- Capacidad de producir un beneficio que compense la

inversion o el esfuerzo que se ha hecho.
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Marketing.- Conjunto de principios y técnicas que buscan la manera de

vender mejor un producto o un servicio.

Incrementar.- Afadir una parte a un conjunto de elementos o a un todo y

aumentar su cantidad, volumen, calidad o intensidad.

Utilidades.- Capacidad que tiene una cosa de servir o de ser

aprovechada para un fin determinado.

Mercadotecnia.- Conjunto de técnicas comerciales para hacer mas

rentable un producto.

Comportamiento.- Manera de comportarse una persona, un animal o una

Cosa.

Consumidor.- Se aplica a la persona que consume bienes y servicios.

Bonificaciones.- Cantidad de dinero que se afiade al sueldo o que se

descuenta de un precio.

Posicionamiento.- Colocar a una persona 0 cosa en una posicion

determinada.

Segmento.- Parte de una clase o grupo que presenta caracteres

particulares.

Persuadir.- Conseguir mediante razones gque una persona piense de una

manera determinada o que haga cierta cosa.

Bidlogos.- Persona especialista en biologia.
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Bioquimica.- Parte de la biologia y la quimica que estudia los fendmenos

quimicos que forman parte de la naturaleza de los seres vivos.

Sociologia.- Ciencia que estudia la formacion, el desarrollo y las

caracteristicas de las sociedades humanas.

Metodologia.- Conjunto de métodos que se siguen en una disciplina

cientifica, en un estudio 0 en una exposicion doctrinal.

Comercializacion.- Accion de comercializar un producto.

Tipologias.- Clasificacion y estudio en tipos o clases de un conjunto de

elementos.
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Capitulo llI

Metodologia

Resultados y Discusion

Metodologia, andlisis y discusién de resultados.

La metodologia

El concepto de metodologia hace referencia al plan de investigacion que
permite cumplir ciertos objetivos en el marco de una ciencia. Cabe resaltar
que la metodologia también puede ser aplicada en el ambito artistico,
cuando se lleva a cabo una observacion rigurosa. Por lo tanto, puede
entenderse a la metodologia como el conjunto de procedimiento que
determinan una investigacién de tipo cientifico o marcan el rumbo de una

exposicion doctrinal.

Analisis

En este capitulo podemos demostrar cuan importante es la existencia del
equipo de visitadores médicos dentro de un Laboratorio farmacéutico y el
arduo trabajo que realizan en beneficio de este; ya que son ellos quienes
dardn a conocer los productos que la empresa fabrica y sus
caracteristicas. Con los resultados de la encuesta la mayoria de las
personas que atienden las farmacias y distribuidoras de la ciudad de
Guayaquil nos indican que un vendedor no cumple los mismos requisitos
de un visitador médico, también que no se sienten satisfechos con la
atencion que recibe de parte del laboratorio ya que la competencia les

ofrece mejores promociones e incentivos.
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Una de las principales causas que trae como consecuencia es que el
cliente no recibe nada a cambio por parte de la empresa para asi ellos

sentirse motivados en vender el farmaco al consumidor final.

Hemos considerado necesario realizar encuestas a los distintos clientes
para respaldar el estudio de mercado. También se realizO una entrevista
al supervisor de ventas con el objetivo de conocer los métodos utilizados

en la comercializacion de los productos.

A continuacion se detalla los resultados obtenidos de las mismas.

59



Andlisis e interpretacion de resultados de la encuestas

Encuestas a farmacias y distribuidoras farmacéuticas

¢Con qué continuidad Laboratorios Tofis le ofrece promociones?

Cuadro No 5
Laboratorios Tofis le ofrece promociones
item Categorias Frecuencias Porcentajes
Siempre 10 4%
A veces 47 20%
l Casi nunca 173 72%
10 4%
240 100%

Fuente: Farmacias y Distribuidoras farmacéuticas de la ciudad de Guayaquil

Elaborado: Tlga. Julia Jara \ Leonela Vera

Grafico No 1

Laboratorios Tofis le ofrece
promociones

4% 4%

M Siempre
H A veces
i Casi nunca

H Nunca

Fuente: Farmacias y Distribuidoras farmacéuticas de la ciudad de Guayaquil

Elaborado: Tlga. Julia Jara \ Leonela Vera

Andlisis: el 72%de los encuestados manifiestan que Laboratorios Tofis

casi nunca les ofrece promociones, el 20% considera que a veces recibe

promociones por parte de Laboratorios Tofis, el 4% indica que siempre

recibe promociones del laboratorio y el 4% nos dice que nunca han

recibido promociones de este laboratorio.
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¢ Con gué frecuencia realizan las visitas los vendedores de Tofis a su

establecimiento?

Cuadro No 6
Las visitas de los vendedores de Tofis a los establecimientos
item Categorias Frecuencias Porcentajes

Siempre 25 10%

2 A veces 35 15%
Casi hunca 165 69%
Nunca 15 6%
TOTAL 240 100%

Fuente: Farmacias y Distribuidoras farmacéuticas de la ciudad de Guayaquil

Elaborado: Tlga. Julia Jara \ Leonela Vera

Grafico No 2

Las visitas de los vendedores de Tofis a
los establecimientos

M Siempre
H A veces
i Casi nunca

H Nunca

Fuente: Farmacias y Distribuidoras farmacéuticas de la ciudad de Guayaquil
Elaborado: Tlga. Julia Jara \ Leonela Vera

Andlisis: el 69% de las farmacias y distribuidoras respondieron quelos

vendedores casi nunca realizan visitas a su establecimiento, el 15%

considera que a veces llegan los vendedores por su establecimiento, el

10% indica que siempre llegan los vendedores a su establecimiento y el

6% nos dice que nunca llega un vendedor de Tofis.
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¢Las promociones que ofrece laboratorios Tofis son rentables para
Su negocio?

Cuadro No 7

Rentabilidad de las promociones que ofrece Laboratorios Tofis

item Categorias Frecuencias Porcentajes
Siempre 43 18%
3 A veces 182 76%
Casi nunca 15 6%
Nunca 0 0%
TOTAL 240 100%

Fuente: Farmacias y Distribuidoras farmacéuticas de la ciudad de Guayaquil

Elaborado: Tlga. Julia Jara \ Leonela Vera

Gréafico No 3

Rentabilidad de las promociones que

ofrece Laboratorios Tofis

M Siempre
H A veces
i Casi nunca

H Nunca

Fuente: Farmacias y Distribuidoras farmacéuticas de la ciudad de Guayaquil
Elaborado: Tlga. Julia Jara \ Leonela Vera

Andlisis: el 18%de los encuestados responden que las promociones que

ofrece Tofis siempre le han generado rentabilidad al establecimiento, el

75% dicen que hay veces que las promociones reflejan rentabilidad en el

establecimiento y un 6% se encuentra indeciso de seguir comprando ya

gue casi hunca las promociones recibidas le generan rentabilidad.
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¢Ha tenido algun inconveniente con el servicio prestado de este

laboratorio?

Cuadro No 8

Inconvenientes con el servicio prestado de Laboratorios Tofis

item Categorias Frecuencias Porcentajes
Siempre 24 10%
A veces 92 38%
4 Casi nunca 68 29%
Nunca 56 23%
TOTAL 240 100%

Fuente: Farmacias y Distribuidoras farmacéuticas de la ciudad de Guayaquil

Elaborado: Tlga. Julia Jara \ Leonela Vera

Gréafico No 4

Inconvenientes con el servicio prestado
de Laboratorios Tofis

M Siempre
H A veces
i Casi nunca

M Nunca

Fuente: Farmacias y Distribuidoras farmacéuticas de la ciudad de Guayaquil

Elaborado: Tlga. Julia Jara \ Leonela Vera

Andlisis: el 10% de los encuestados responden que siempre han tenido

inconvenientes con el servicio prestado por Tofis, el 38% dicen que a

veces han tenido inconvenientes con el servicio ofrecido por Tofis, el 29%

indica que casi nunca se ha presentado inconvenientes con el laboratorio

y el 23% consideran que nunca han tenido quejas del servicio prestado

por Tofis.
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¢,Cree usted que la atencion prestada por los vendedores es eficiente

al momento de realizar la venta?

Cuadro No 9
Eficiencia de los vendedores al momento de realizar la venta
item Categorias Frecuencias Porcentajes
Siempre 18 7%
A veces 18 8%
5 Casi hunca 187 78%
Nunca 17 7%
TOTAL 240 100%

Fuente: Farmacias y Distribuidoras farmacéuticas de la ciudad de Guayaquil

Elaborado: Tlga. Julia Jara \ Leonela Vera

Grafico No 5

Eficienciade los vendedores al
momento de realizar la venta

M Siempre
H A veces
i Casi nunca

H Nunca

Fuente: Farmacias y Distribuidoras farmacéuticas de la ciudad de Guayaquil

Elaborado: Tlga. Julia Jara \ Leonela Vera

Andlisis: el 78% manifiesta que casi nunca los vendedores son eficientes

en su trabajo al momento de realizar la venta, el 8% considera que a

veces no es tan buena la atencion que les da el vendedor al momento de

realizar la venta, el 7% indica que la atencion que le brindan los

vendedores siempre ha sido eficiente al momento de realizar la venta y el

7% nos dicen que nunca han visto la eficiencia del vendedor al momento

de realizar la venta.
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¢Ha recibido algun otro tipo de incentivos por parte de laboratorios

tofis por fidelidad hacia la empresa?

Cuadro No 10

Incentivos de parte de laboratorios tofis por fidelidad hacia la

empresa
item Categorias Frecuencias Porcentajes

Siempre 10 4%

6 A veces 19 8%

Casi nunca 67 28%

Nunca 144 60%

TOTAL 240 100%

Fuente: Farmacias y Distribuidoras farmacéuticas de la ciudad de Guayaquil

Elaborado: Tlga. Julia Jara \ Leonela Vera

Gréafico No 6

Incentivos de parte de laboratorios
tofis por fidelidad hacia la empresa

M Siempre
H A veces
i Casi nunca

M Nunca

Fuente: Farmacias y Distribuidoras farmacéuticas de la ciudad de Guayaquil

Elaborado: Tlga. Julia Jara \ Leonela Vera

ANALISIS: el 4% de las personas responsables de las farmacias y

distribuidoras dicen que siempre Tofis les ha enviado un incentivo por

fidelidad al laboratorio, el 8% considera que a veces el laboratorio se

acuerda de ellos y les envia algo por su fidelidad hacia la empresa, el

28% manifiestan que casi nunca reciben algun incentivo por fidelidad a la

empresa, y el 60% indican que nunca han recibido nada por su fidelidad a

Laboratorios Tofis.
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¢Mantiene una buena comunicacion con su vendedor?

Cuadro No 11
La buena comunicacién entre el cliente y su vendedor

item Categorias Frecuencias Porcentajes
Siempre 20 8%
7 A veces 28 12%
Casi nunca 178 74%
Nunca 14 6%
TOTAL 240 100%

Fuente: Farmacias y Distribuidoras farmacéuticas de la ciudad de Guayaquil

Elaborado: Tlga. Julia Jara \ Leonela Vera

Grafico No 7

La buena comunicacion entre el cliente y
su vendedor

M Siempre
M A veces
i Casi nunca

M Nunca

Fuente: Farmacias y Distribuidoras farmacéuticas de la ciudad de Guayaquil

Elaborado: Tlga. Julia Jara \ Leonela Vera

ANALISIS: el 74% nos dicen que casi nunca hablan con el vendedor mas

gue para hacer el pedido o cancelar las facturas, el 12% manifiestan que

a veces no tienen tiempo para entablar una comunicacién con el

vendedor, el 8% determinan que siempre han tenido una buena

comunicacién con su vendedor, y el 6% indica que nunca el vendedor se

muestra interesado por mantener una buena comunicacion mas lo Unico

gue le importa es la venta.

66




¢Con que frecuencia compra usted los productos que le ofrece
laboratorios tofis?

Cuadro No 12

Compra usted los productos que le ofrece Laboratorios Tofis

item Categorias Frecuencias Porcentajes
Siempre 24 10%
8 A veces 156 65%
Casi nunca 60 25%
Nunca 0 0%
TOTAL 240 100%
Fuente: Farmacias y Distribuidoras farmacéuticas de la ciudad de Guayaquil
Elaborado: Tlga. Julia Jara \ Leonela Vera
Gréfico No 8
Compra usted los productos que le ofrece
Laboratorios Tofis
M Siempre
M A veces
i Casi nunca
H Nunca

Fuente: Farmacias y Distribuidoras farmacéuticas de la ciudad de Guayaquil

Elaborado: Tlga. Julia Jara \ Leonela Vera

ANALISIS: el 10% de los encuestados indican que siempre le compran a

Laboratorios Tofis, el 65% considera que a veces compran los productos

de Tofis, y el 25% manifiestan que casi nunca compran la medicina que

ofrece Tofis.
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¢Considera usted que el producto ofrecido por laboratorios tofis es
reconocido entre los usuarios que llegan a su farmacia?

Cuadro No 13
El producto ofrecido por Laboratorios Tofis es reconocido entre los
usuarios que llegan a su farmacia

item Categorias Frecuencias Porcentajes
Siempre 7 3%
9 A veces 26 11%
Casi nunca 50 21%
Nunca 156 65%
TOTAL 240 100%

Fuente: Farmacias y Distribuidoras farmacéuticas de la ciudad de Guayaquil
Elaborado: Tlga. Julia Jara \ Leonela Vera

Grafico No 9

El producto ofrecido por laboratorios
tofis es reconocido entre los
usuarios que llegan a su farmacia

3%

e T SN

M Siempre
H A veces
i Casi nunca

H Nunca

Fuente: Farmacias y Distribuidoras farmacéuticas de la ciudad de Guayaquil

Elaborado: Tlga. Julia Jara \ Leonela Vera

ANALISIS: el 3% de las personas encuestadas consideran que siempre
han sido reconocidos los productos ofrecidos por Tofis dentro de los
clientes que llegan a comprar a su farmacia o distribuidoras, el 11%
determinan que a veces los usuarios que llegan a comprar a la farmacia o
distribuidora han reconocido los productos de Tofis y los piden, el 21%
indican que casi nunca reconocen los productos de Tofis, y el 65% nos
dicen que nunca los usuarios que llegan a comprar piden los productos de
Tofis.
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¢Considera usted que los laboratorios farmacéuticos deben contar
con un equipo de visitadores médicos?

Cuadro No 14

Los laboratorios farmacéuticos deben contar con un equipo de

visitadores médicos

item Categorias Frecuencias Porcentajes
Siempre 192 80%
A veces 43 18%
Casi nunca 4 2%
10 Nunca 0 0%
TOTAL 240 100%

Fuente: Farmacias y Distribuidoras farmacéuticas de la ciudad de Guayaquil

Elaborado: Tlga. Julia Jara \ Leonela Vera

Grafico No10

Los laboratorios farmacéuticos deben
contar con un equipo de visitadores
meédicos

M Siempre
H A veces
i Casi nunca

H Nunca

Fuente: Farmacias y Distribuidoras farmacéuticas de la ciudad de Guayaquil

Elaborado: Tlga. Julia Jara \ Leonela Vera

ANALISIS: el 80% responde que un Laboratorio farmacéutico siempre

deberia de contar con un equipo de visitadores médicos, el 18%

considera que a veces es importante que los laboratorios cuenten con un

equipo de visitadores médicos, y el 25% des da igual que casi nunca hace

falta un equipo de visitadores médicos en los laboratorios.
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Analisis e interpretacion de resultados de la entrevista
Entrevista Supervisor de Ventas de Ventas

Nombre: Leandro Cardenas Lucas

1. ¢Cuél es la estrategia que utiliza tofis para mejorar las ventas?

El gerente de ventas manifiesta que la estrategia que utiliza para mejorar
las ventas es modificar las bonificaciones de los productos existentes y
ciertas bonificaciones extras aparte de los establecidos a los mejores

clientes.

ANALISIS: Laboratorios Tofis S.A. no cuenta con estrategias comerciales
gue ayuden en el crecimiento de las ventas ya que solo se limita a

modificar las bonificaciones de los productos.

2. ¢Qué tipo de promociones ofrece Laboratorio Tofis a sus

clientes?
Laboratorios Tofis ofrece promociones como bonificaciones 100%,

descuentos comerciales, descuentos 3% y 5% por pronto pago.

ANALISIS: Laboratorios Tofis S.A. es una empresa que no invierte mucho
en promociones ya que mantienen la ideologia que los productos se

venden por si mismo.

3. ¢Cada qué tiempo reciben capacitacién los vendedores?

Laboratorios Tofis capacita a todo su equipo de ventas una vez al afio.
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ANALISIS: Este es uno de los factores mas importantes dentro de una
empresa ya que la capacitacion del personal debe ser constante, mas aun
si se trata de la fuerza de ventas y Laboratorios Tofis S.A. se ha

despreocupado.

4. ¢Conoce usted sobre la labor que realizan los visitadores

médicos dentro de un laboratorio farmacéutico?

El supervisor de ventas nos manifiesta que no cuentan con visitadores
médicos, pero si tiene ciertos conocimientos sobre la labor que realizan,

ya que considera que forman parte fundamental de una empresa.

ANALISIS: Laboratorios Tofis S.A. no tiene claro el papel fundamental
que representan los visitadores médicos dentro de una empresa

farmacéutica es por eso que no le da la importancia necesaria.

5. ¢A diferencia de otros laboratorios farmacéuticos a que se debe

que la empresa no cuente con visitadores médicos?

Generalmente las medianas empresas no tienen la capacidad para
contratar visitadores médicos puesto que incurririamos a un gasto
excesivo de viaticos y mientras considero que a medida que vaya

creciendo la empresa uno de los objetivos es realizar visitas médicas.
ANALISIS: Laboratorios Tofis S.A. es una empresa mediana que poco a

poco ha ido creciendo y que esta dispuesto a realizar cambios dentro de

la misma para mejorar la situacion y cumplir sus objetivos y metas.
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CAPITULO IV

LA PROPUESTA

Titulo de la propuesta

Desarrollo de técnicas comerciales de venta y promocién en las tipologias
de promociones al consumidor en la empresa Laboratorios Tofis S.A. de

la ciudad de Guayaquil.

Justificacion

El laboratorio Tofis s.a. esta enfrentando pequefios retos, tales como la
actual baja de ventas de medicamentos, la expansion del mercado de
medicamentos genéricos, la creciente demanda de medicamentos
innovadores, y cambios en las regulaciones locales. Ante este escenario,
nosotras las generadoras de las nuevas estrategias de ventas a plantear
en este proyecto tienen como principal objetivo el desarrollar técnicas
comerciales de venta que les permitan mantenerse en el mercado, crecer,

incrementar sus ganancias y mantenerse a la vanguardia.

En el &mbito comercial donde el entorno competitivo lleva a una continua
redefinicion de las estrategias promocionales utilizadas en empresas,
numerosas organizaciones nos hemos dado cuenta que su éxito depende
en gran medida de sus clientes.

Como generador de rigueza e imagen de Laboratorios Tofis S.A, se hace

necesario identificar el posible impacto que genera el desarrollo de la
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competencia y el incremento de la productividad de la organizacion
implementando asi en Laboratorios Tofis S.A los Visitadores Médicos.

Por esta razon que la empresa Laboratorios Tofis S.A, hoy en dia debe
aplicar estrategias promocionales que le permitan alcanzar ventajas
competitivas. Es asi como atreves de este perfil del Visitador Médico
frente a Laboratorios Tofis S.A. Brindando asi una herramienta atil que

permita el desarrollo de las competencias de las fuerzas de ventas.

Objetivo general

Analizar las estrategias promocionales que emplearan en la empresa

para comercializar sus productos con la ayuda del perfil de Visitador

Médico en la Empresa Laboratorios Tofis S.A para incrementar su

competitividad en el mercado.

Objetivos especificos

e Identificar los tipos de promociones que aplica la Empresa

Laboratorios Tofis S.A.

e Analizar las promociones de Venta que emplea la Empresa
Laboratorios Tofis S.A para comercializarlos en la ciudad de
Guayaquil.

e Examinar el grado de importancia que la Empresa Laboratorios

Tofis S.A. tendria al incorporar Visitadores Médicos.
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Factibilidad de su aplicacion

Durante el estudio realizado en este trabajo de investigacion, se pudo
concluir que el proyecto es factible, ya que en el capitulo uno descubrimos
la problematica de la falta de equipo de visitadores médicos y las técnicas
y promociones que el Laboratorio deberia de tener para sus clientes, en
el capitulo dos los por medio de las investigaciones cientificas y empiricas
podemos poner en marcha la implementaciéon de la propuesta, el capitulo
tres hemos analizado los resultados de la encuestas para poder dar
solucién a esta problematica, por lo que se puede determinar que nuestra
propuesta es factible para su aplicacion ya que el medio farmacéutico gira
alrededor de los visitadores médicos quienes seran los encargados de dar
a conocer los productos que ofrece Laboratorios Tofis. Con esta
propuesta se pretende incorporar en la empresa Laboratorios Tofis S.A. el
perfil de visitador médico ya que este nos va ayudar a impartir las tacticas

de ventas que queremos aplicar en dicho departamento.

Imagen No 3

Equipo de Visitadores médicos

TODO COMIENZA CON UN BUEN TRABAJO

Fuente: Laboratorios Tofis
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Imagen No 4
Entrevista entre el visitador médico y el doctor

Fuente: (BORDON, 2013)

Importancia

La importancia de la propuesta, esta en que por medio de los visitadores
médicos podemos abarcar mas el mercado farmaceéutico utilizando las
técnicas apropiadas para asi poder llegar al cliente y este a su vez
conozca los productos y sus beneficios. Otros de los puntos principales es
que el perfil de Visitador Médico tiene el compromiso con el Recurso
Humano, la habilidad para establecer alianzas y trabajar conjuntamente

con las demas personas en funcién de los objetivos.

Para este tipo de plan se requiere que el visitador médico tenga como
minimo 1 afio de experiencia dentro del mercado farmacéutico y conozca
de los productos que Laboratorios Tofis S.A. fabrica y debera utilizar las
técnicas de venta necesarias para que le de la seguridad y confianza al

cliente.
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Ubicacion sectorial y fisica

La Empresa Laboratorios Tofis S.A se encuentra ubicada en la ciudad de
Guayaquil, Av. Carlos julio Arosemena km. 2 frente a la estacion de la

metro via Las monjas, a lado de la Cia. Celoplast S.A.

Imagen No 5
Laboratorios Tofis

<~> Tofis

LABORATORIOS

Fuente: Empresa Laboratorios Tofis
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Imagen No 6

Mapa Terrestre
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Fuente: Google Map

Imagen No 7

Mapa Satelital
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Fuente: Google Map
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Descripcion de la propuesta

Nuestra propuesta encamina a crear las estrategias o técnicas
comerciales de venta que permitan a la empresa Laboratorios Tofis S.A.
incrementar sus ventas en la cual vamos a implementar el perfil del
Visitador Médico dentro de la empresa quien aplicara estas técnicas de
ventas directamente con el cliente incentivandolo con las promociones
que se le ofrecerd y este a su vez trasmita al consumidor final los

beneficios de nuestros medicamentos.

Una de las principales técnicas de venta que utilizaremos seran los
incentivos a las personas que atienden las diferentes farmacias y
distribuidoras para que asi en el momento de vender un medicamento
Tofis sea la marca que primero ofrezca al consumidor final, acompafiado
de excelentes promociones de bonificaciones por cada uno de los

productos que fabrica Tofis S.A.

Fundamentacioén

La propuesta del desarrollo de técnicas comerciales de venta y promocion
en las tipologias de promociones al consumidor en la empresa
Laboratorios Tofis S.A. de la ciudad de Guayaquil se basa en crear
nuevas técnicas, formas, tacticas de llegar al cliente, que el cliente se
sienta incentivado por la empresa que las promociones que le ofrezcan le
ayuden en la rentabilidad de su negocio y le generen ganancias que seria

lo mas justo que la empresa gane junto con ellos.
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T&cticas y estrategias de ventas

» Fomentar el buen servicio implementando Visitadores Médicos y el
crecimiento del mismo.

Estrategias de venta

Capacitacion permanente del Visitador Médico..

Estimular la innovacion del servicio.

YV V VYV V

Aprovechar la tecnologia para avanzar en la producciéon de

Laboratorios Tofis S.A.

Implementacion

La visita médica es el medio de relacién entre los laboratorios y las
personas facultadas para prescribir los medicamentos o dispensarlos, ya
que ellos son los Uunicos de informar los conocimientos técnicos

adecuados para la valoracion objetiva de su utilidad.

Seleccionar un grupo de visitadores médicos ya que el laboratorio no
cuenta con este personal en su departamento. Se contrataran un
determinado grupo de visitadores médicos y supervisores para la ciudad

de Guayaquil.

Cuadro No 15
Visitadores médicos y Supervisores

Zonas No. de . No. de Visitadores
Supervisores Médicos
NORTE 1 9
CENTRO 1 6
SUR 1 9
TOTAL 4 30
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Organigrama del Departamento de Ventas

DIRECTOR <
GENERAL
L
GERENTE D€ ORCANICRAMA DEL
VENTAS DEPARTAMENTO DE
VENTAS
SUPERVISORES DE | * ﬁ
VENTAS e a
VISTITADORES I
MmeDIeos

Estructura de la fuerza de ventas por territorio:

Dentro de la planificacion de las visitas médicas se tendra en cuenta los

siguientes puntos:
+ Que los territorios sean faciles de administrar.
+ Que el potencial de ventas sea facil de calcular.

+ Que los tiempos de viajes entre un punto y otro sean minimos
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Cuadro No 16
Lista de clientes de las diferentes zonas.

ZONAS
DISTRIBUIDORAS NORTE CENTRO SUR
CLIENTES CLIENTES CLIENTES CLIENTES
DISTRIBUIDORA
FARMACEUTICAMANABI | |FARMAMARKET | |ALBANHOLGUIN FARMACIA MARISOL
HILDA AMAZONA
SA DIFMA
DISTRIBUIDORA
FARMACEUTICA FARMACIA ALBAN PLAZA g‘g{gﬁ’gﬁ OMIRYAN
ECUATORIANADIFARE | | FARMATODO ROMEO WILMAR
n ROSY
DISTRIBUIDORA ACARO GUEVARA | | Lyo oy EARMACIA SU
FARMACEUTICA MARTHA DE o I
ORELLANA SA.DISFOR | |JESUS
DISTRIBUIDORA JOSE ALCIVAR BRIONES
VERDEZOTO CIA. LTDA. | |IRA JENNY ELVIRA FARMACIA ELY
FARMASERVICIO S.A/ ACENCIO ALCIVAR CENTRO MEDICO
DISTRIBUIDORA RODRIGUEZ CEVALLOS JANETH | | JESUS DEL GRAN
SUPERIOR SERGIOJAVIER | |INDAURA PODER [AA]
ACURNA AVILA
DIST FARM SANCHEZ #1 | | CHRISTIAN E’ng"@i"* LA FARMACIA SU SALUD
WILFREDO
DISTRIBUIDORA )
FARMACEUTICA EL éﬁgm X&LLLS\,\'}"AR Eﬁg’t"ﬁg‘g FARMACIA ALVAREZ
MUNDO VERDE
ECUAFARMACIAS & FARMACIA MARIA | | FARMACIA FARMACIA CARLOS
ASOCIADOS S A IVONNE ALCIVAR ADRIAN
DISTRIBUIDORA AGROPECUARIO | |ALCOCER AMAIQUEMA ZUNIGA
FARMACEUTICA O NARANJO LIDA A CTULL DS
ECONOMICA MARINA
AGUIRRE ONA ALDAZ ANDRADE AMAYA PELAEZ
DISTRIBUIDORAMEDEQ | | cARMEN ELENA | | JOSE NICOLAS BLANCA FLOR
FARMACIAANITA | |FARMACIA FARMACIA SUPER
DISTRIBUIDORA MARIUXI | | & FARIIAC s
DISTRIBUIDORA A SRS
FARMACEUTICA NUEVA ' FARMACIA TOPSYE
MARIANA DE ALMEIDA
SELECTA A
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Modelo de hoja de Informe semanal y mensual

INFORME SEMANAL / MENSUAL

VISITADOR:
MES: DEL: HASTA: ANO:
ZONA:
# FMCIA VISITADA: MEDIC GRAL.:
INST. Y/O DISP.: OBSTETRIZ:
T/CLTES NUEVOS: GINECOLOGIA:
TOTAL CLIENTES: PEDIATRA:
# PEDIDOS: NEUROLOGO:
EFECTIVIDAD % : MED. NUEVOS:
TOTAL VENTAS: $ TOTAL MEDICOS VISITADOS:
TOTAL COBROS: §
-COMENTARIOS :
VISITA MEDICA:
VISITA COMERCIAL:
VISITADOR SUPERVISOR
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Modelo de hoja de informe de ventas
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Modelo de hoja de actualizacion de datos del cliente

COD. AGENTE

RUTA

EL

RUC./CI:

FECHA:

COD. CLIENTE

NOMBRE COMERCIAL:

TIEMPO DEL NEGOCIO

CLASE DE CLIENTE:

INSTITUCION | DISTRIBUIDOR

FARMACIA | MEDICO

MEDICO COMP.

CENTRO NAT.

PERSONA NAT.

OTRO:

DIRECCION COBRANZA:

DIRECCION ENTREGA:

REFERENCIAS COMERCIALES:

CONTACTOS

REFERENCIAS BANCARIAS

| _TIPO NOMBRE CEDULA
PROP

_TELEFONOS |  FAX

MOVIL

EMAIL

BANCO

# DE CUENTA

ADM

DEP

MED

COD. AGENTE

ACTUALIZACION DE DATOS DEL CLIENTE

RUTA

RUC./CI:

FECHA:

COD. CLIENTE

NOMBRE COMERCIAL:

TIEMPO DEL NEGOCIO

CLASE DE CLIENTE:

INSTITUCION | DISTRIBUIDOR | FARMACIA | MEDICO | MEDICO COMP. | CENTRO NAT. | PERSONA NAT.
OTRO:

DIRECCION COBRANZA:

DIRECCION ENTREGA:

REFERENCIAS COMERCIALES:

CONTACTOS REFERENCIAS BANCARIAS
TIPO | NOMBRE CEDULA [ TELEFONOS FAX MOVIL EMAIL | BANCO | # DE CUENTA
PROP

ADM

DEP )

MED
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El perfil ideal del Visitador Médico:

Se contrataran personas que cumplan el siguiente perfil:

>

YV V.V V V VYV V V V VY

Honestidad

Integridad

Etica

Disciplina
Responsabilidad
Compromiso
Confiabilidad

Fidelidad, Lealtad
Entusiasmo

Sentido de pertenencia.
Eficiencia y eficacia en el uso de los recursos etc.

Imagen No 8
Publicidad impresa en el Universo
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Capacitacién permanente del Visitador Médico

El equipo de visitadores médicos sera capacitado trimestralmente; en
temas relacionados a las técnicas y herramientas aplicadas a la Visita
Médica para la promocién y comercializacion de los productos

farmacéuticos.

El seminario de capacitacion tiene una duracion de 2 horas diarias por 5
dias; el costo del seminario incluye material de trabajo (anillado y
boligrafo), refrigerio y al finalizar el seminario se les dara un certificado.

Cuadro No 17

Programa de capacitacion y temas a enfocar

Programa de capacitacion

Dias Temas

Lunes Charla de productos para visita médica en el ciclo del mes.

Revision de Politica de Crédito.
Revisiéon de Bonificaciones.

Martes

Miércoles Compra de Cajas Vacias.

Revisién de master de clientes
Rutas de trabajo.

Jueves

Revision de guias de Visita.
Clinicas de Ventas y Visita

Viernes
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Técnicas de ventas que el visitador medico debe aplicar.

1.- Identificar las necesidades de los clientes.
Es en este proceso en donde el visitador médico se da cuenta de que es,

lo que mas le gusta al cliente para de este modo conquistarlo.

2.- Presentacion de caracteristicas y beneficios del producto.

El visitador médico entregara al cliente muestras para que ellos puedan
probar del producto y regalar a los usuarios finales con la finalidad de que
vayan reconociendo la medicina de Tofis S.A.

Imagen No 9
Muestra médica del medicamento Ambroxol jarabe 15mg

Fuente: Laboratorios Tofis S.A.

Imagen No 10
Muestra médica del medicamento Amoxipen-t capsulas 500 mg

BIDA SU VENTA"

> Tofis

LABORATORIOS

Fuente: Laboratorios Tofis S.A.
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Imagen No 11
Muestra médica del medicamento Omeprol cap. 40mg

“Formula
‘Avanzada

Microgrénulos de iberacié

‘ meprok 44
Omeprazol
40mg

“MUESTRA MEDICA, PROHIBIDA SU VERTA"

&5 Tofis

Fuente: Laboratorios Tofis S.A.

3.- Manejo de objeciones del futuro prospecto.
Aqui el visitador médico debera convencer al cliente de que laboratorios
Tofis S.A. es su mejor opcién en medicina ya que los productos que

ofrece son 100% efectivos y recomendables.

4.-Manejo de competencia.

En esta parte el visitador médico dara a conocer al cliente cuales serian

sus beneficios por trabajar con Tofis S.A.: bonificaciones del 100%, tabla

de descuentos al 5, 10 y 20% en los pedidos de contado y pronto pago,

donaciones de medicamentos por fidelidad a la empresa.

89



Cuadro No 18

TABLA DE BONIFICACIONES

NOMBRE COMERCIAL PRODUCTO PRESENTACION P.V.F. P.V.P
ALBENDAZOL SUSP. Albendazol 100mg/5ml Fco. X 20ml 0,83 1,04
ALBENDAZOL TABLETAS Albendazol 200mg Cjax 10 tabl. 2,00 2,50
AMBROXOL GOTAS Ambroxol 7.5mg/1ml Fco.Gotero x 30ml 0,98 1,23
AMBROXOL JBE. Ambroxol 15mg/5Sml Fco. x 120ml 1,10 1,38
AMBROXOL JBE. Ambroxol 30mg/Sml Fco. x 120ml 1,70 2,13
AMPICILINA CAP. S00MG Ampicilina 500mg Cja. X 100 caps. 15,01 18,76
AMOXIPEN CAP. 5S00MG Amoxicilina 500mg Cja. X 100 caps. 18,72 23,40
AMOXIPEN SUP. 250MG Amoxicilina 250mg/Sml Fco. x 60ml 2,04 2,55
AP 3000 SUSP. Ampicilina 250mg/5ml Fco. x 60ml 1,93 2,41
ANKILOTOFIS JBE Citrato Piperazina 500mg/5Sml Fco. x 60ml 0,64 0,80
ANKILOTOFIS POLVO Citrato Piperazina 1.8g Cja x 50 sobres 4,04 5,05
BENZIL BENZOATO Benzoato de Bencilo 12ml Fco. x 60ml 0,82 1,02
BENZIL BENZOATO Benzoato de Bencilo 12ml Fco. x 120ml 1,17 1,46

Methil Bromuro de Homatropina,
BENZOPAREGORICAS N-Buthil Bromuro de Hioscina, e |Cja. X 100 tabl.

Hidroxido de Magnesio 8,00 10,00
BRONCOXPEC GOTAS Dextrometorfano 10mg/ 1ml Fco.GoteroX30ml 1,02 1,27
BRONCOXPEC JBE Dextrometorfano 15mg/5Sml Fco. X 105ml 1,28 1,60
COMPLEJO B JBE Complejo B Jbe. Fco. 120ml 1,55 1,94
COMPLEJO B CAPSULA Complejo B Capsula Cja x 20 caps. 3,33 4,00
CIPROXACIL-T CAP.500MG | Ciprofloxacino cap. 500mg Cjax 10 u. 4,48 5,60
CEFUROXIN:T gg(f)‘;;‘;;i;’;‘;‘“xetﬂosusf" Fco x 60ml 10,00 12,00
]53(1)(("),‘]1;/10(}XACILINA C51% DicloxacililnaSodica S00mg Cja. X 100 caps. 2235 27.94
]f;(;]ﬁ'do(}XACILINA IR 5: DicloxacililnaSodica 125mg/5ml |Fco. x 60ml 1,90 238
QDég]i/IOGXACILINA IR 5: DicloxacililnaSodica 250mg/5ml | Fco. x 60ml 226 283
FARMACE GOTAS ?ﬁfgcriﬁco) 100mg/ Lml Fco. Gotero 30ml o v
GADOVITAL FORTE JBE Bromhexina 4mg/5ml Fco. x 120ml 0,74 0,93
GIBEEAL DLIGILANLE iiglﬁo gﬁfﬁﬁtﬁl&lhéefgicol e = 803 2,00 2,50
HIGIENIL POLVO AcidoBorico+Alumbre potasico Cja. X 25 sobres 2,40 3,00
HIGIENIL POLVO AcidoBorico+Alumbre potasico Pomo 90gr 1,54 1,92
NAPROTOFIS CAPS. 550MG | Naproxen Sédico 550 mg. Cja x 20 caps. 4,80 6,00
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NAPROTOFIS SUSP. 125MG | Naproxen Sédico 125mg/Sml Fco. x 60ml 1,23 1,54
NUTREXIL TONICO Hierro, Cianocobalamina Fco. X 360ml 3,60 4,50
OMEPROL-T CAP 40MG Omeprazol 40mg. Caps. Cja x 10 caps. 5,00 6,00
PARACETAMOL JBE Paracetamol 160mg/5ml Fco. x 120ml 1,32 1,65
SULFATO FERROSO GOTAS | Sulfato Ferroso gotas Fco.got. X 30ml 2,14 2,67
TERMIFEN GTAS. Acetaminofen 100mg/1ml Fco. Gotero 30ml 2,32 2,78
TERMIFEN JBE. 120MG Acetaminofen 120mg/Sml Fco. x 60ml 0,90 1,12
TERMIFEN TABS. Acetaminofen 500mg Cja. X 100 4,00 5,00
TOFINIDAZOL CAP. 500MG | Metronidazol 500mg Cja. X 100 4,80 6,00
TOFINIDAZOL SUSP. 125MG | Metronidazol 125mg/Sml Fco x 120ml 2,00 2,50
TOFINIDAZOL SUSP. 250MG | Metronidazol 250mg/5ml Fco x 120ml 2,40 3,00
VIFORTAN CAPS. Multivitaminas+Minerales Fco. X 30 caps. 2,13 2,66
VIFORTAN CAPS. Multivitaminas+Minerales Cja x 60 Caps. 3,84 4,80
VIFORTAN ELIXIR Multivitaminas+Minerales Fco x 120ml 1,46 1,82
XEFALEXIN CAP. 500MG CefalexinaMonohidrato 500mg Cja. X 60 18,40 23,00
XEFALEXIN SUS. 250MG gg{)ﬁ;}gfnl\f"mhidrato Fco x 60ml 221 273

5.- Técnicas de cierre.

Dentro de estas técnicas de cierre es donde empieza el visitador médico a

premiar al cliente entregandole material publicitario que seran de ayuda

para él y la empresa.

Entre los cuales mencionaremos:

Imagen No 12
Agenda Tofis
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Imagen No 13
Calendario Tofis

%

5 Tofis

Imagen No 14
Pluma Tofis

Imagen No 15
Vademécum

L]

VADEMECUM
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Ciclo de venta que generaria la implementacion del Visitador Médico

en la empresa Laboratorios Tofis S.A

TODO COMIENZA CON UN BUEN TRABAJO

Visitador Médico
y Médico

Medicamento

Paciente

1]

Médico

FARMACIA E]

L€ oo.00]]
§

Visitador Médico y
Dependiente de
Farmacia
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Actividades

Para la implementacion de la propuesta se utilizo:

1. inversidn de los accionistas de Laboratorios Tofis s.a. para la
realizacion de las encuestas a las farmacias y distribuidoras.

2. también para comprar los incentivos a las personas que
administran los establecimientos
seleccidn de personal para los puestos de visitadores médicos

4. cotizacion de materiales publicitarios (agendas, plumas,
calendarios, vademécum)

5. cotizacibn de envases y cajas para la realizacion de muestras
médicas)

Recursos
e Humano

Gerente General

Gerente de Ventas

Doctores

Supervisores

Visitadores médicos

Clientes

Farmacéuticas

Trabajadores del area de planta

Tecnoldgico

Computadoras
Calculadoras cientificas
Maquinas encapsuladoras

Materiales

Hojas A4
Hojas de pedido

Hoja de Informes semanales y mensuales
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Hojas de actualizacion de datos
Hojas de informes de ventas
Resaltadores

AspectosPsicologicos: Son aquellos factores que en general
determinan los comportamientos de las personas e influyen en el
momento de la decision de compra. En estas podemos encontrar las
percepciones, motivaciones, aprendizaje, actitudes, la personalidad, el

auto-conocimiento y el estilo de vida de la persona.

Basandonos en una definicion descriptiva, podriamos decir que la
psicologia del consumidor es el estudio cientifico de los habitos, actitudes,
motivos, personalidad, medio ambiente y percepciones en general, que
determinan la conducta de compra de un producto. La psicologia del
consumidor puede ser considerada como la evolucion de la investigacion
motivacional tan propagada en los Estados Unidos a partir de los afios
cuarenta. En esa época se fundan la Social Research. En Chicago y mas
tarde el Institute Motivational Research. La orientacion de estos centros

era eminentemente psicoanalitica.

Su objetivo era conocer no solo los motivos conscientes, sino también los
inconscientes, que ponen en marcha el comportamiento del consumidor.

En una época en que las ideas freudianas estaban tan en boga, era
natural que un enfoque de esta naturaleza tuviera gran acogida. Mediante
este articulo Laboratorios Tofis se asentara en cuanto al estudio del
cliente para poder persuadir y darle las mejores promociones y los
mejores incentivos. Las nuevas técnicas de venta y las promociones de
bonificaciones que vamos a implementar favoreceran al cliente y también
ayudaran en la incrementacibn de las ventas de los productos

farmacéuticos que ofrece Tofis.
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Aspectos legales

El desarrollo de técnicas comerciales de venta y promocion en las
tipologias de promociones al consumidor en la empresa Laboratorios Tofis

S.A., se basa en las siguientes normativas:

Constitucion de la Republica del Ecuador (Ley de las personas usurias

y consumidor, 2012)

Art.52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de
Optima calidad y a elegirlos con libertad, asi como a una informacién
precisa y no engafiosa sobre su contenido y caracteristica. La ley
establecera los mecanismos de control de calidad y los procedimientos de
defensa de las consumidoras y los consumidores; y las sanciones por
vulneracion de estos derechos, la reparacion e indemnizacion por
deficiencia, dafios o mala calidad de bienes y servicios, y por la
interrupcion de los servicios publicos que no fuera ocasionada por caso

fortuito o fuerza mayor .

Art.54.- Las personas o entidades que presten servicios publicos o que
produzcan o comercialicen bienes de consumo, seran responsables civil y
penalmente por la deficiente prestacion de servicio, por la calidad
defectuosa del producto o cuando sus condiciones no estén de acuerdo
con la publicidad efectuada o con la descripcién de componer.

Las personas seran responsables por la mala practica del ejercicio de su
profesién, arte u oficio, en especial aquella que ponga en riesgo la

integridad o la vida de las personas.
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Mediante esta Ley Laboratorios Tofis S.A. trabajara segun las normativas
que dicta la Constitucion del Ecuador dando una medicina de calidad que

contribuya en la salud que todo consumidor se merece.

Aspectos Andragdgicos.

Se ha definido la andrologia como una ciencia 0 método para orientar el
aprendizaje de los adultos. Andros, raiz griega, significa hombre o
persona adulta y ago., guiar o conducir. Si bien se considera que el
término comienza a utilizarse en el siglo XIX por el maestro aleman
Alexander Kapp, estudioso de las ideas platonicas sobre la educacion, el
concepto se desarrolla hace unos 40 afos. Hay quien lo considera un
neologismo para denominar la educacion permanente o durante toda la

vida.

La andrologia tiene como centro el sujeto a educar y se fundamenta en el
“aprendizaje basado en problemas”. Los “problemas” son el punto de
partida para la adquisicion e integracion de los nuevos conocimientos. Es
por esto que puede aplicarse a cualquier edad y no se contrapone a la
Pedagogia, sino que ambas se complementan. La Pedagogia nace en la
antigua Grecia con la necesidad de ensenar la “virtud”, y de inculcar

desde la infancia el amor a la “verdad”.

El aprendizaje basado en problemas se desarrolla en grupos o talleres en
los que los participantes, con ayuda de un tutor o moderador, buscan
solucionar los problemas planteados. Es la modalidad de trabajo que se
usa en las jornadas de Educacion Meédica Continua de la nuestra

Sociedad y ha sido adoptada por Escuelas de Medicina de todo el
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mundo. En estrecha relacion con este método esté el aprendizaje basado
en el trabajo, que es el que practicamos a diario, con una variedad de
posibilidades, como intercambio de experiencias vividas, interconsultas,
difusién a través de trabajos impresos de casos clinicos, resultados de

investigacion, revisiones y otras.

Los médicos conocemos lo que es el permanente aprendizaje ya que
pasamos buena parte de nuestra vida desarrollando la habilidad de la
autoeducacion y nos encontramos mas motivados cuando el conocimiento
satisface las necesidades que surgen de la practica, dandole un enfoque
androldgico, esto es incluyendo articulos de diferentes modalidades que
aborden situaciones clinicas, controversias, o los fundamentos tedéricos

para resolver problemas.

Visién

Nuestra vision es: en el 2015 darnos a conocer como empresa dentro del
mercado farmacéutico mediante el equipo de visitadores médicos quienes

daran a conocer los productos de calidad que fabrica Laboratorios Tofis.

Misién

Nuestra mision es implementar tacticas de ventas en la empresa para
poder comercializar los medicamentos y satisfacer con responsabilidad
social las necesidades de la salud en el mercado ecuatoriano a través de
un equipo humano (Visitadores Médicos) comprometido en generar

relaciones satisfactorias y duraderas con clientes, médicos y pacientes.
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Impacto Social

El impacto social que tendra el Desarrollo de técnicas comerciales de
venta y promocion en las tipologias de promociones al consumidor en la
empresa Laboratorios Tofis S.A. es que el cliente (duefio de las farmacias
y distribuidoras) tendrd méas ingresos; ya que se lo esta estimulando por
medio de las promociones. A su vez los usuarios finales podran adquirir

un producto de calidad a un precio comodo.

Politicas de la propuesta

% El visitador médico debera contar con vehiculo propio.

% Se deberéan realizar andlisis de las visitas semanalmente tomando
en cuenta las sugerencias para las mejoras de los consumidores

% EIl canje de los productos por caducar deberan ser notificados

minimo 3 meses de anticipacion
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Definicién de términos relevantes

Medicamento genérico.- El medicamento genérico es un medicamento
gue basa su autorizacidon en la demostracion de igualdad (equivalencia) a
un medicamento previamente autorizado y al que le ha caducado la

patente.

Incrementar.-Afadir una parte a un conjunto de elementos o a un todo y

aumentar su cantidad, volumen, calidad o intensidad.

Competencia.- Rivalidad o lucha entre dos o mas personas en

condiciones similares para conseguir una misma cosa o superar al rival.

Fuerza de ventas.- Rivalidad o lucha entre dos o mas personas en

condiciones similares para conseguir una misma cosa o superar al rival.
Factibilidad.- Calidad o condicién de factible.

Bonificacion.- Cantidad de dinero que se afiade al sueldo o que se
descuenta de un precio.

Téctica.- es el sistema 0 método que se desarrolla para ejecutar un plan y
obtener un objetivo en particular.

Estimular.- Animar o incitar a hacer algo o a hacerlo mas rapido o mejor.
Incentivar.- Animar a una persona por medio de un premio o gratificacion
econdémica para que trabaje mas o consiga un mejor resultado en una

accién o en una actividad.

Confiabilidad.-Se puede definir como la capacidad de un producto de

realizar su funcién de la manera prevista. De otra forma, la confiabilidad
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se puede definir también como la probabilidad en que un producto
realizarq4 su funcion prevista sin incidentes por un periodo de tiempo
especificado y bajo condiciones indicadas.

Integridad.- Estado de lo que estd completo o tiene todas sus partes.

Etica.- Parte de la filosofia que estudia el bien y el mal relacionado con el

comportamiento humano y con la moral.

Disciplina.- Conjunto de reglas para mantener el orden entre los

miembros de un grupo.

Responsabilidad.- Obligacion moral o juridica de responder de algo
propio o ajeno.

Compromiso.- Situacion, suceso 0 cosa que comprometen a una

persona por ser dificiles o0 embarazosos.

Fidelidad.- Firmeza y constancia en los afectos, ideas y obligaciones.

Eficiencia.- Capacidad para realizar o cumplir adecuadamente una

funcion.
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Conclusiones

1. Segun la investigacion realizada los clientes actuales estan de
acuerdo con que se implemente el equipo de visitadores médicos;

ya que toda empresa farmacéutica deberia contar con ellos.

2. Se observé que la mayoria de los clientes no se encuentran
satisfechos con las promociones que le ofrece Tofis, es por eso
que estadn dejando de comprar los productos, ellos esperan ser

incentivados.

3. Las nuevas técnicas de venta que utilizaran los visitadores médicos
ayudaran en la incrementacion de las ventas y los clientes podran
obtener mejores ganancias dentro de su establecimiento gracias a

las nuevas promociones que se daran.

4. A través del desarrollo de nuevas promociones podremos aumentar
el volumen de ventas y lograr la fidelizacion del cliente hacia la

empresa.
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Recomendaciones

1. Se sugiere a Laboratorios Tofis que primero implemente el equipo
de visitadores médicos o que capacite el equipo de vendedores
con el que cuenta para que realicen un mejor trabajo en el mercado

farmacéutico.

2. Se debera realizar 2 veces al afio auditoria de clientes para evaluar
el trabajo que esta realizando el visitador médico y la satisfaccion

del cliente con respecto a las promociones recibidas.

3. Se recomienda hacer un focus group trimestral con los visitadores
médicos para analizar como van las ventas y si hay alguna

inconformidad con el cliente poder resolverlo en el momento

4. Se debe contar con un presupuesto para el material publicitario que

se utilizara cada afo.
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ANEXO No 1
CARTA DE APROBACION DEL TEMA DE TESIS POR LA
UNIVERSIDAD Y LA ESPECIALIZACION.

- 1 v“'v :
gﬂ » ercadotecnia
——d

Publicidad

UG-FFLCE-MYP-BR- 378
Guayaquil, 18 de diciembre de 2013

Sr.

Ing. Eduardo Torbay

Empresa. “Laboratorio Tofis S.A”
Ciudad.-

De mis consideraciones:

Saludos cordiales, conocedores de su espiritu de colaboracién, mediante la presente
solicitamos se sirva permitir que el/las egresadas VERA BAJANA LEONELA ELIZABETH,
JARA MERCHAN JULIA DEL ROCIO, realicen el PROYECTO EDUCATIVO en su Empresa,
previo a la obtencién del titulo de Licenciado(a) en Ciencias de la Educacién,

especializacién Mercadotecnia y Publicidad.

TEMA: El equipo de visitadores médicos en la estrategias comerciales, para el
incremento de las ventas de productos farmacéuticos, técnicas comerciales de venta
y promocién en las tipologias de promociones al consumidor en la Empresa

“Laboratorio Tofis S.A”, de la Ciudad de Guayaquil, en el afio 2014.

PROPUESTA: Desarrollo de técnicas comerciales de venta y promocién en Ia
tipologias de promociones al consumidor en la Empresa “Laboratorios Tofis S.A”, de

la Ciudad de Guayaquil.

La informacion requerida (resefia histérica, aplicacién de encuestas, entre otros) es de

suma importancia para el desarrollo de la investigacion.

Por la acogida que dé a la presente, quedo como su segura servidora.

AtenFamente/ ‘ﬁi/\

S [
4
L B—g‘" Laboratorios %
cda. Betty Rodas Soto, MSc. GEREGTO% TOFIS 5.4
DIRECTORA

TE\GENERA]
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ANEXO No 2

CARTA DE APROBACION POR EL DUENO DE LA EMPRESA DONDE
ESTA REALIZANDO LA INVESTIGACION.

LABOR

 Tofis

ATORIOS

Guayaquil, 15 de enero del 2014.

Licenciada
Betty Rodas Soto Msc.

Directora de la carrera Mercadotecnia y Publicidad.
Facultad de Filosofia, Letras y Ciencias de la Educacion.

Universidad de Guayaquil.

Ciudad.-

De mis consideraciones:

KM. 2 AV. C.J. AROSEMENA
TELEFONOS: 2202949 - 2204255
TELEFAX: 2202173CASILLA:09-01-538
e-mail: info@tofis.com.ec

WEB: www.lofis.com.ec

En respuesta a la solicitud enviada el dfa 18 de Diciembre del 2013, me es grato

informarle que su peticion ha sido aceptada, para que las egresadas Jara Merchan

Julia del Rocio y Leonela Elizabeth Vera Bajaiia tengan acceso a la informaci6n

necesaria para la elaboracién de su proyecto “Desarrollo de técnicas comerciales

de venta y promoci6n en las tipologias de promociones al consumidor”, previo a la
y pologl p

obtencién de su titulo profesional como Licenciadas en Mercadotecnia y

Publicidad.

Confio en la propuesta de este proyecto y en la capacidad de las egresadas para

poder mejorar las ventas en nuestra compaiifa.

Sin otro particular.

Atentamente,

{OFIS S.A
S GENERA!

Ing. Eduardo Torbay L.

Gerente General
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ANEXO No 3
FOTOS DEL LUGAR DONDE SE APLICARA EL PROYECTO DE
ESTUDIO

<~> Tofis

LABORATORIOS
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ANEXO No 4
MAPA SATELITAL DE LA EMPRESA LABORATORIOS TOFIS S.A.

/s
oy

Grafinpren S'A
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ANEXO No 5
MAPA TERRESTRE DE LA EMPRESA LABORATORIOS TOFIS S.A.

2013 GBogle ; N :
e U 2 Qooale edrih
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ANEXO No 6
CROQUIS DEL LUGAR

Laboratorios Tofis S.A.

U b ica C i(l) n Av. Carlos Julio Arosemena Km.2 S/N

Telfs: 2202949 - 2204255 Fax: 2202173

LABORATORIOS

GASOLINERA
PETROCOMERCIAL

ESTACIONMETROVIA
LASMONJAS
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ANEXO No7

RECUERSOS HUMANOS Y MATERIALES

RECURSOS HUMANOS

Gerente General

Gerente de Ventas

Doctores

Supervisores

Visitadores médicos

Clientes

Farmacéuticas

Trabajadores del area de planta

SN N N N SR VRN

MATERIALES

Agendas Tofis
Calendarios Tofis

Material P.O.P Plumas Tofis
Vademécum
Bolso Tofis

Hojas A4

Hojas de pedido

Hoja de Informes semanales y mensuales
Hojas de actualizacién de datos

Hojas de informes de ventas

Computadoras
Calculadora

Resaltadores
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ANEXO No 8
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

No

ANO

2013

2014

MESES

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

ENERO

FEBRERO

SEMANAS

1

2

3

4|1 1

2

3

4

1

2

3

4

12

3

4

Entrevista con el gerente

Estudio de mercado

Encuestas a los clientes

Investigar la problematica

Toma de fotos de las diferentes
farmacias

| O | AWIN|F

Desarrollo de la propuesta
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ANEXO No 9
PRESUPUESTO

COSTOS PARA LA PROPUESTA

CANT DESCRIPCION U\I\II.IT V. TOTAL
20 [CAPACITACION DE TECNICAS DE VENTA 33,60 $ 672,00
100 | MUESTRAS MEDICAS OMEPROL 40MG 2,10 S 210,00
100 | MUESTRAS MEDICAS AMOXIPEN-T CAP. 500 MG 6,00( S 600,00
100 | MUESTRAS MEDICAS AMBROXOL 30 MG 0,85( S 85,00
100 | AGENDAS 1,00| $ 100,00
100 | CALENDARIOS 1,00( S 100,00
100 | PLUMAS 0,28] $ 28,00
TOTAL $ 1.795,00
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ANEXO N o 10

PROFORMA DE PRESUPUESTO PARA PUBLICIDAD

ilti Servicios ISABEL ESPANA ALCIVAR BURGOS

& réﬁcos Octava y la Novena

5 SERIE
Colén 1114 entre la P 0 019856

R.U.C.:0904794526001

iSiempre adelante!...

Guayaquil - Ecuador

Telfs.: 2367292 - 2372907 AUTORIZACION (SRI)1112937237

PUNTO DE PARTIDA! 55.5....5 FACTURA NO.:
FECHA DE INICIO TRASLADO: . FECHA DE EMISION FACTURA: ...

MULLLOEK AL 1Vo IRRLLUUO
FECHA DE TERMINACION TRASLADO: FECHADE EMISIONGUIA: ..o

DESTINATARIO NOMBREY DIRECCION::,......c.ccce..

R.U.C. DESTINATARIO: ..........oooeeeeeeeeenc LABORATORIOS TOFIS
[ VENTA o [] TRASLADO ENTRE ESTABLECIMIENTO ] DEVOLUCION
] coMPRA 0550000360001 DE UNA MISMA EMPRESA [ IMPORTACION
] TRANSFORMACION ] TRASLADO POR EMISOR ITINERANTE ] EXPORTACION
] CONSIGNACION DE COMPROBANTE DE VENTAS [ otrOS
BIENES TRANSPORTADOS
CANTIDAD DESCRIPCION CANTIDAD TOTAL

22z VARIOS CUADERNO AGENDA TOFIS 2014 CON PASTA DURA EN CARTULINA
CARATULA IMPRESA EN ADHESIVO A FULL COLOR PLASTIFICADAS CON
HOJAS INTERIORES IMPRESAS EN PAPEL BOND TIRG Y RETIRO
PERFORADC Y ANILLADO

3PAQT0

iPAQ 15

VARIOS AGENDA TOFIS 2014 LARGAS CON CARATULA IMPRESA EN PAPEL
COUCHE A FULL COLOR TIRO Y RETIRO + HOJAS INTERIORES IMPRESAS A
FULL COLOR EN PAPEL BOND TIRO Y RETIRO PERFORADAS Y ANILLADAS

1 PAQ 200
1 PAQ 160

T g

MULTISERXICIOS GRAFIJOS * DE/ISABEL ESPANA ALCIVAR BURGOS * RUC. 0904794526001 g
16-B. 10¢X4 No. 19181- 24750 * FECHA DE EMISION 24/JUNIO/2013 VALIDO HASTA 24/JUNIO/2014

< UC

orios TEQFIS S
s 095_)(_29_,’)0360001

FECRA aa

\ g s e
EL'{BORADO POR ENTREGADO POR RECTHH CONFORME
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ANEXO No 11
MODELO DE ENTREVISTA

ENTREVISTA
UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE FILOSOFIA, LETRAS Y CIENCIAS DE LA EDUCACION
ESPECIALIZACION: MERCADOTECNIA Y PUBLICIDAD

Entrevista dirigida al Supervisor de Ventas de la compafiia Laboratorios Tofis S.A.

Objetivo: Demostrar el efecto que produce la falta de equipo de visitadores médicos
en las estrategias comerciales, para el incremento de las ventas de productos
farmacéuticos de la empresa Laboratorios Tofis S.A mediante una investigacién de
campo, para el desarrollo de técnicas comerciales de venta y promocion en las

tipologias de promociones al consumidor.

N° Preguntas

Opinién

1 | ¢Cual es la estrategia que utiliza tofis
para mejorar las ventas?

2 | ¢Qué tipo de promociones ofrece
laboratorio tofis a sus clientes?

3 | ¢Cada qué tiempo reciben capacitacion
los vendedores?

4 | ¢Conoce usted sobre la labor que
realizan los visitadores médicos dentro
de un laboratorio farmacéutico?

5 | ¢A diferencia de otros laboratorios
farmacéuticos a que se debe que la
empresa no cuente con visitadores
médicos?
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ANEXO No 12
FOTOS DE LA ENTREVISTA.
Supervisor de Ventas Laboratorios Tofis s.a.

Ing. Leandro Cardenas.

Imagen No 16
Entrevista a Supervisor de Ventas

Fuente: Laboratorios Tofis S.A. / Departamento de Ventas

Imagen No 17
Entrevista a Supervisor de Ventas

Fuente: Laboratorios Tofis S.A. / Departamento de Ventas

118



ANEXO No 13
MODELO DE LA ENCUESTA

e e Y

UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL .
FACULTAD DE FILOSOFIA, LETRAS Y CIENCIAS DE LA EDUCACION

ESPECIALIZACION: MERCADOTECNIA Y PUBLICIDAD
ENCUESTA

Objetivo: Demostrar el efecto que produce la falta de equipo de visitadores médicos en las estrategias
comerciales, para el incremento de las ventas de productos farmacéuticos de la empresa Laboratorios Tofis S.A
mediante una investigacion de campo, para el desarrollo de técnicas comerciales de venta y promocion en las
tipologias de promociones al consumidor.

Instructivo: Marque una X en la opcidn que Ud. Estime conveniente 1: siempre, 2: a veces, 3: casi hunca, 4:

N° Preguntas 1 2 3 4

1
¢Con que continuidad Laboratorios Tofis le ofrece promociones?

2 . i .. .
¢Con que frecuencia realizan las visitas los vendedores de Tofis a su
establecimiento?

3 . . .
¢Las promociones que ofrecen laboratorios Tofis son rentables para su
negocio?

4 . L . -
¢Ha tenido algdn inconveniente con el servicio prestado de este
laboratorio?

5 . -
¢Cree usted que la atencion prestada por los vendedores es eficiente al
momento de realizar la venta?

6
¢Ha recibido algun otro tipo de incentivos por parte de laboratorios tofis
por fidelidad hacia la empresa?

7
¢Mantiene una buena comunicacién con su vendedor?

8 .
¢Con que frecuencia compra usted los productos que le ofrece
laboratorios tofis?

9. . . . .
¢Considera usted que el producto ofrecido por laboratorios tofis es
reconocido entre los usuarios que llegan a su farmacia?

10 | ¢Considera usted que los laboratorios farmacéuticos deben contar con un
equipo de visitadores médicos?
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ANEXO No 14
FOTOS DE LAS ENCUESTAS

Imagen No 18
Encuestas a cliente de farmacia Sana Sana

2 |

Fuente: Farmacia Sana Sana

Imagen No 19
Encuestas a cliente de farmacia Cruz Azul

Fuente: Farmacia Cruz Azul
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ANEXO No 15
FOTO CON EL CONSULTOR

Imagen No 20
Revision del capitulo No 1

Fuente: Universidad de Guayaqui
Elaborado: Tlga. Julia Jaray Leonela Vera

Imagen No 21
Revisién del capitulo No 2

Fuente: Universidad de Guayaquil
Elaborado: Tlga. Julia Jaray Leonela Vera
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Imagen No 22
Revision del capitulo No 3

Fuente: Universidad de Guayaquil
Elaborado: Tlga. Julia Jaray Leonela Vera

Imagen No 23
Revision del capitulo No 4

Fuente: Universidad de Guayaquil
Elaborado: Tlga. Julia Jaray Leonela Vera
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ANEXO No 16
FOTOS DE LOCAL DE LA PROPUESTA

Imagen No 24
Sala de Ventas

Fuente: Laboratorios Tofis S.A.
Elaborado: Tlga. Julia Jaray Leonela Vera

Imagen No 25
Sala de Ventas

Fuente: Laboratorios Tofis S.A.
Elaborado: Tlga. Julia Jaray Leonela Vera
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Imagen No 26
Mostrador de productos

Fuente: Laboratorios Tofis S.A.
Elaborado: Tlga. Julia Jaray Leonela Vera
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ANEXO N o 18
ASISTENCIAS DEL CONSULTOR CON LAS EGRESADAS

n’-f‘."..;i':-.
Universidad de Guayaquil
FACULTAD DE FILOSOFIA, LETRAS Y CIENCIAS DE LA
EDUCACION

ESPECIALIZACION DE MERCADOTECNIA Y PUBLICIDAD
Consultorias Académicas de Proyectos Educativos
Control de asistencia de los egresados
Por sesion de trabajo
Nombre del consultor académico: Ing. Olga Marisol Bravo Santos
Titulo del proyecto: El equipo de visitadores médicos en las estrategias
comerciales, para el incremento de las ventas de productos
farmacéuticos.
Titulo de la propuesta: Desarrollo de técnicas comerciales de venta y
promocién en las tipologias de promociones al consumidor en la empresa
Laboratorios Tofis S.A. de la ciudad de Guayaquil en el afio 2013.
Nombres del egresado: Jara Merchan Julia del Rocio
No de cedula: 0924839194
Celular: 0986353852
e-mail: chiqui-2288@hotmail.com
Nombre de egresado: Vera Bajafia Leonela Elizabeth
No de cedula: 0919937854
Celular: 0980602059
e-mail: leodanna2309@hotmail.com

Primera consultoria Académica

FECHA HORA TEMA FIRMA
itulo |
4 20:00 ] Capitulo ] .. |Leonela Vera
Noviembre Planteamiento del problema, problema, situacién
21:00 del conflicto, causasy consecuencias Julia Jara

Segunda consultoria Académica

FECHA HORA TEMA FIRMA
Capitulo |
18 20:00 Delimitacién del problema, formulacién del Leonela Vera
Noviembre problema, evaluacion del problema y objetivos
21:00 general y especifico. Julia Jara
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mailto:leodanna2309@hotmail.com

Tercera consultoria Académica

FECHA HORA TEMA FIRMA
. 2 20:00 L. Capitulo Il . Leonela Vera
Diciembre Marco tedrico, antecedentes del estudio
21:00 operacion de las variables Julia Jara
Cuarta consultoria Académica
FECHA HORA TEMA FIRMA
16 20:00 Capitulo Il ] la v
. . Preguntas de la propuestitas fundamentacién €onela vera
Diciembre e
De aspectos legal y psicoldgico
21:00 Julia Jara
Quinta consultoria Académica
FECHA HORA TEMA FIRMA
Capitulo 111
53 20:00 Revision de encuestas Leonela Vera
Diciemb Metodologia Resultados y discusion Indice de
clembre métodos y técnicas
21:00 Instrumentos de investigaciéon graficos Julia Jara
Sexta consultoria Académica
FECHA HORA TEMA FIRMA
14 20:00 ) C.a'pltu.IS) Vv L Leonela Vera
Enero La propuesta, justificacion, objetivo general y
21:00 objetivos especificos Julia Jara
Séptima consultoria Académica
FECHA HORA TEMA FIRMA
21 20:00 o Cap{tult). ,IV L, Leonela Vera
Enero Factibilidad de su aplicacion, descripcién de la
21:00 propuestay la importancia Julia Jara
Octava consultoria Académica
FECHA HORA TEMA FIRMA
24 20:00 . Capitulo IV ., Leonela Vera
Enero Politicas de la propuesta, conclusién, recursos e
21:00 impacto social Julia Jara
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Novena consultoria Académica

FECHA HORA TEMA FIRMA
27 20:00 Capitulo IV Leonela Vera
Enero Fundamentacion, misidn, vision y revisién general )
21:00 Julia Jara
Décima consultoria Académica
FECHA HORA TEMA FIRMA
. Capitulo IV
30 20:00 iy .p e . Leonela Vera
Enero Correccién generalizada de las modificaciones
21:00 realizadas en la tesis Julia Jara
Consultora

MSc. Olga Marisol Bravo santos Ing. Ind.
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