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Universidad Tecnoldgica de El Salvador
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Escuela de Negocios

Obijetivo: El presente cuestionario tiene como objetivo primordial conocer en que medida la comercializacion de n:
no autorizados afecta las ventas en la farmacias de la zona metropolitana de San Salvador. ¥

DATOS GENERALES

Sexo: 1. Masculino 2. Femenino

Edad: 1. 19-24 2.25-29 3. 30-34 4. 35 enadelante |:|
Cargo que desempefia Farmacia

Tiempo de Laborar Municipio

1. ¢(Conoce usted de la venta de medicamento no
autorizado?

1. Si

2. No

7. ¢Qué tipo de medicamentos conoce que se
comercializan de forma ilegal?

2. ¢ Considera que la venta de estos medicamentos
tiene un efecto negativo en su farmacia?

1. Si

2. No

8. ¢Qué soluciones cree usted conveniente para
minimizar la comercializacion de medicamentos
no autorizados?

3. ¢ Cudles son las causas que usted considera
importante para comercializar los medicamentos no
autorizados?

1. Cultura

2. Falta de control de las entidades

3. Por precio

9. ¢Considera usted que al dar un precio
competitivo en los medicamentos es un método
eficiente para contrarrestar dicho problema?

1. Si

2. No

4. ¢Cudles son las razones que considera necesario

[]

10. ¢ Qué criticas le hace a la comercializacion de

por que el consumidor puede comprar estos medicamentos no autorizados?
medicamentos no autorizados?
1. Por calidad
2. Por accesibilidad []
3. Por Precio
4. Otros
5. ¢Qué importancia tiene para usted la 11. ¢Considera que la atencion al cliente es un

comercializacién de los medicamentos no
autorizados?

1. Muy importante

2. Importante

3. Poco Importante

4.

Sin Importancia

factor importante disminuir la

comercializaciéon ?

para

1. Si
2. No

6. ¢Considera que la venta de productos no
autorizados tiene que ser regulada?

1. Si
2. No
Porque o Cémo

12. ¢Considera que es necesario realizar
campafias de concientizacion para que el
consumidor no adquiera estos medicamentos’

1. Si

2. No

[]




ANEXO 1.1

INVERSION DE COMUNICACION INTEGRAL.

PUBLICIDAD.

>

>
>
>
>

Cufias Radiales $ 3,000.00 ( CHEVERE, EL MUNDO )
Perifoneo en punto fijo $57.14.00

Creacion de una pancarta publicitaria $150.00

Articulos promociénales $ 571.00

Campafia informativa $ 360.00

PROMOCION.

>

Botiquines $ 600.00



GLOSARIO

> Especialidad farmacéutica: Toda mezcla o reuniéon de dos o mas
productos quimicos para uso medicinal con nombre y empaque
original o peculiar, exclusivos del fabricante, que la lanza al comercio

para su explotacion, establecido por la costumbre.

» Medicamento: Toda sustancia de cualquier origen, que se destine

para usos preventivos o curativos.

» Comercializacion: Es el conjunto de acciones encaminadas a vender
productos o servicios, asi como la mision principal del gerente de
ventas. Las técnicas de Comercializacion abarcan todos los
procedimientos y maneras de trabajar para introducir eficazmente los
productos en el sistema de distribucion; la cual encierra
preocupaciones de ventas encaminadas a canalizar los productos o

servicios hacia los consumidores.

» Micro comercializacion: Es la ejecucion de actividades que tratan de
cumplir los objetivos de una organizacién previendo las necesidades
del cliente y estableciendo entre el productor y el cliente una corriente

de bienes y servicios que satisfacen las necesidades.

» Macro comercializaciéon: Proceso social al que se dirige el flujo de

bienes y servicios de una economia, desde el productor al



consumidor, de una manera que agrupa la oferta y la demanda y logra

los objetivos de la sociedad.

El precio: Es una medida del valor, los precios vigentes en el
mercado son una medida aproximada de como la sociedad valora

determinados bienes y servicios. Maxima libertad para elegir.

Comercializacién Efectiva: Es entregar los bienes y servicios que
los consumidores desean y necesitan. Es conseguirles los productos
en el momento oportuno, en el lugar adecuado y a precio

conveniente.

Las funciones universales de la comercializacion son: comprar,
vender, transportar, almacenar, estandarizar y clasificar, financiar,

correr riesgos y lograr informacion del mercado.

Las funciones de un canal de distribucién son: informacion,

promocién, contacto, igualamiento, negociacion.

Mercado: Representa un grupo de vendedores y compradores
deseosos de intercambiar bienes y/o servicios por algo de valor. Los

mercados centrales facilitan el intercambio.



» Ventas: Representa la operacion que consiste en ceder la propiedad
de un bien o producto, o asegurar la prestacion de un servicio, a

cambio de una remuneracion o un precio.
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