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Resumen

El presente proyecto final de carrera hace un andlisis de la compafiia, andlisis de los
factores externos de la empresa y sus competidores con € objetivo de plantearse estrategias

para cumplir objetivos que ayuden al posicionamiento y ventasde la empresa.

Basando la informacion antes mencionada se plantear on estrategias principalmente de
comunicacion de la marca a través de diferentes medios como Redes Sociales y Radio, entre

otros.

La diferenciacién que posee este Plan de Mercadeo en referencia con las estrategias
llevadas a cabo por la empresa es que en € se plantean ya los mesesy las pautas a llevar a cabo
durante un afio, ademas se plantea principalmente la publicidad a la Marca mas que a sus

promaociones.

En e presente Plan de Mercadeo se plantea la implementacién de nuevos recur sos que
no han sido utilizados por la empresa como lo son las Redes Sociales, apr ovechando € auge que
desde hace algunos afios han ido obteniendo y que sigue en crecimiento tanto en Venezuela

como en € mundo.
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Introduccion

En e mundo actual, donde e consumismo y € intercambio comercial se hace cada
vez mas fuerte, & mercado ofrece una variada gama de articulos de consumo, servicios y

marcas, que puedan llegar a satisfacer |as necesidades de cada consumidor.

Sin embargo, muchos de los productos o servicios que ofrece dicho mercado suelen a
simple vista parecer unos muy iguales a otros, y es alli donde nace la competencia, en laque
la oferta 'y la demanda suelen ser |os regentes comerciales, que a su vez son controlados por

|os consumidores.

No obstante los consumidores que controlan la oferta y la demanda que rige a
mercado, no tienen una libre eleccién de demandar unos articulos més que otros y tener mas
afinidad con unas marcas que con otras, detras de estas preferencias se encuentra un arduo
trabagjo de mercadeo, € cua busca persuadir al consumidor sobre a cuales marcas deben

tender mas sus gustos.

Dicho mercadeo entonces, tiene entre sus principales objetivos y prioridades
posicionar la marca gque representa como lider del mercado en el que compite, haciendo en la

medida de |o posible aumentar progresivamente |a participacién de la misma.

Este posicionamiento que intenta € mercadeo, no es una caracteristica absoluta, sino
por e contrario se divide en diversas categorias, en las cuales las marcas tratan de liderar
para definirse como superiores en € mercado. Las categorias en las que se divide €
posicionamiento, estan asociadas a atributos del producto, recordacion de marca y

asociacion.
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Este proyecto final de carrera entonces se centra en la reaizacion de un plan de
mercadeo, mediante €l cual se pretende ayudar a mejorar € posicionamiento de Farmahorro
en e Top Of Mine (posicionamiento de asociacion de marca con concepto de producto o
servicio) entre las cadenas de farmacia autoservicio de la region capital de Venezuela, lo

gue a su vez pueda ayudar también aincrementar el market share de la cadena.

Dicho plan, se llevo a cabo utilizando una metodologia de investigacion documental
y descriptiva, ya que ésta, corresponde a estudio de fuentes y datos ya registrados, para
luego describir esa readlidad y darle sentido a un caso especifico. Ta como se reaizo6 con la
interpretacion de data Nielsen y la realizacion de encuestas en un porcentgje los puntos de

venta de la cadena.

10
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CAPITULO |

ASPECTOSINTRODUCTORIOS
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Planteamiento del problema

Seguin data Nielsen, en los dltimos cinco afos, la cadena farmacéutica Farmahorro
se ha ido posicionando en el “top of mind” de los usuarios y consumidores, logrando
ubicarse en & segundo lugar en la reconocimiento de las personas y tercero en €

impulso de ventas, en laregion capital de Venezuela®

Aun asi, las ventas de esta cadena farmacéutica en los Ultimos afios se han mantenido
estancadas en unos mismos rangos, Situacion gue resulta muy preocupante. En vista de
ello, se pens6 en utilizar el buen posicionamiento en el “top of mind” que posee en la
region capital de Venezuela como una oportunidad para poder ayudar a incrementar las

ventas de la empresas y desarrollar un poco mas su participacion de mercado.

En base a |la situacion anterior, se propone entonces elaborar un plan de mercadeo
comunicacional y promocional, que ayude aincrementar el tréfico de personasy € ticket
promedio de Farmahorro en la Gran Caracas, en el cual se puedan reflgjar estrategias que
no solo ayuden al mismo tiempo que ayuden a aumentar las ventas, tenga también la
misiéon de ir afianzando y mejorando cada vez mas e posicionamiento de esta cadena

farmacéutica en la region antes mencionada.

1.1. Objetivos

[.1.1. Objetivo general

! Anexo 1

12
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Elaborar un plan de Mercadeo que ayude amejorar € posicionamiento de Farmahorro en

el “top of mine” de las cadenas farmacéuticas en la region capital de Venezuela.

[.1.2. Objetivos especificos

« Aumentar la publicidad de la marca a través de comunicaciones en medios
tales como: Prensa, Radioy Television.

« Redizar Publicidad efectivay directa a través de material “P.O.P.” y “BTL”
como: Vallas, Pendones, Habladores.

« Utilizar las redes sociales como medio de publicidad digital como: Facebook y
Twitter.

« Aumentar la promocion publicitaria, a través de medios tales como radio,

television y prensa.

|.2. Justificacion
La empresa farmacéutica Farmahorro se encuentra actualmente, segin data de
Nielsen, en el segundo lugar del “top of mind” de los venezolanos y tercero en el ticket

promedio de compra

Evaluado el mercado y, en constante necesidad de incrementar el “market share” de
mercado Farmahorro, la empresa se encuentra interesada en apoyar la investigacion
como proyecto final de carrera. Estudiando la posibilidad de desarrollarlo e

implementarlo a nivel nacional alargo plazo.

13
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|.3. Delimitacion del area de estudio
El proyecto fina de carrera se basara en la elaboracion de un plan de mercadeo
comunicacional, para las tiendas Farmahorro ubicadas en la Gran Caracas, utilizando
como fuente datas de mercado, desde hace un afio, que ayuden areflgar como hasido €

“top of mind” y el movimiento de las ventas en este periodo de tiempo.

|.4. Limitaciones
. Lafaltade material actualizado paralarealizacion del trabajo.
« Fatade Tiempo a la hora de llevar a cabo e proyecto fina de carrera, por
haber realizado un cambio de temaen e mes diciembre.
« Falta de documentacion forma de antecedentes de la actual gerencia de

Farmahorro

14
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CAPITULO II:

MARCO CONTEXTUAL
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1. Marco Contextual

I1.1. Historia dela empresa

En 1907 se funda en Maracaibo, Estado Zulia, la firma de M.A. Belloso y Hnos.
Integrada por Manuel Suels y Samuel Belloso Navas, adquiriendo la farmacia; Botica
Nueva, donde inician sus operaciones. Mas tarde, en 1937 se extienden a Caracas fundando

lafarmacia Santa Sofia, en sociedad con los hermanos Cleofacio y Antonio Suels.

En € afio 1942, inicia e mayoreo, y dichas farmacias se convierten en Farmacéutica
Venezolana. Mas tarde en 1952, ante la necesidad de separar las funciones de las farmacias

de las droguerias, se crea SANFAR (S.A. Nacional Farmacéutica).

Durante 2001 Farmacéutica Venezolana y Farvenca (distribuidora de los mismos
propietarios); comenzaron a afrontar problemas por no cumplir con los controles adecuados,
ya que trabgjaban de manera desorganizada y las operaciones conjuntas con Farvenca
generaba problemas operacionales en los procesos de compra y distribucion, puesto que no

existian politicas claras para cada una de las actividades.

A principios del 2004 estas dos grandes empresas del negocio farmacéutico venezolano
son declaradas en quiebra. Sin embargo esto no fue impedimento para que e Grupo Mistral
encabezado por Jorge Massa, decidiera comprar la drogueria Farvenca-Farmahorro. Y a para
abril de ese mismo afio € Grupo Mistra logrd adquirir € 51% de la cadena de farmacias —
anteriormente franquiciada-, parad afio 2005, adquirieron € 49% restante, obteniendo asi

el 100% de los puntos de venta que la cadenatenia en € pais para ese entonces.

16
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Con € apoyo del grupo MISTRAL comenzaron a solventar las deudas con labancay €
sector comercial por € orden de los 7 millardos de bolivares. Con esto aspiraban que para
finales de afo e proceso de recuperacion arrojaria resultados positivos, y que las ventas

mejorarian en un 30 %.

Los planes para € 2007 consistian en evaluar la apertura de cinco nuevos locales
propios, asi como desarrollar dos politicas de segmentacion, que con base en las ventas de
los locales con mayores ingresos permitiria ofrecer precios mas bagjos en poblaciones
econdémicamente deprimidas. Ello apuntaba a disefio de pequeios locales tipo express,
donde solo se venderian medicinas y productos dirigidos a cuidado personal, como en la
botica antigua, con un despachador detrés del mostrador. Para finales de ese afo, la idea
prospera y se conjuga con la estrategia de un relanzamiento de la marca, € cua iba
acompafado de su respectivo cambio de imagen, proyecto que se llevé a cabo en € afio

2008, d cual fue presentado a publico genera através de publicidades.

En la actualidad, Farmahorro cuenta con 92 tiendas a nivel nacional, 50 en Caracasy 42
en € interior del pais. Su objetivo para este afio fiscal se proyecta en la apertura de tres

nuevos puntos de venta.

17
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[1.2. Filantropia delaempresa

[1.2.1.Misién

“Satisfacer las necesidades de los consumidores proveyéndolos de un surtido
adecuado de productos y servicios que permitan a la cadena ser y mantenerse
como la mejor opcion de compras de Medicinas y Productos de Conveniencia,
creando valor paralos accionistas y con la filosofia organizacional que mantenga
los niveles proactivos de sus trabagjadores y empleados de tal forma de mejorar y

preservar |as condiciones de calidad de vida del venezolano”.2

[1.2.2.Vision

“Transformarse en & punto por excelencia, indispensable y obligado de los
consumidores para satisfacer sus necesidades en el area de medicinas y productos

de conveniencia, con la estrecha colaboracién de nuestros proveedores”.®

[1.2.3. Valores
“La orientacion hacia el consumidor y las tendencias del mercado son guias
principales en nuestro quehacer diario, para € suministro de productos vy

ofrecimiento de servicio en Farmahorro.

2 (FARMAHORRO, 2009). Anexo 2; 2.1.

® (Idem)
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Para Farmahorro sus proveedores son sus Socios estratégicos en una relacion
ganar-ganar de desarrollo, diversificacion y crecimiento sostenido y rentable. El
motor de desarrollo, crecimiento y obtencién de rentabilidad mas importante de
Farmahorro son sus recursos humanos. Farmahorro orienta todas sus actividades

en acciones que agreguen valor a su marca.

Farmahorro es la cadena de farmacias donde siempre estén las puertas abiertas
para mi. En cada visita me recibe una célida sonrisa, un amigo que me conoce,
ofreciéndome e bienestar que busco con € compromiso de ayudarme a

mantenerme saludable.

Siempre hay un Farmahorro cerca de mi, con una oferta de productos de
excelente calidad con precios competitivos, descuentos y promociones. Aqui, me
atienden rapido, con dedicacion, Puedo estar tranquilo y seguro de que saldré
plenamente satisfecho por haber conseguido todos |os medicamentos que busco y
los productos que necesito, para mi y para mi familia. Farmahorro es la farmacia

. , . , 4
preferida, porque alli me siento chévere, como en casa”.

Farmahorro en el “Top Of Mind” en la Region Capital de Venezuela
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[1.3. Organigrama dela empresa

[1.3.1. Organigrama de empresas de Grupo Mistral

MISTRAL

Division FARMA Division CONSUMO Division EMPAQUE
) | Q

Ampofrasca

C\ Sanfarma
P Proyectos

() Farmahorro
&3 RVENCA 'h oL

+PHARSANA Ct”e'dr /
llustracién 1 Organigrama Grupo Mistral

El Grupo Mistral se compone por tres divisiones. la division Farma, la division de
consumo Y la divisién de empague. La primera se encarga del area farmacéutica y esta
compuesta por las empresas Farmahorro y Farvenca; la segunda se encarga del &rea de
consumo Yy esté conformada por las empresas Chicco, Sanifarma Pafalex y Pharsana; La
ultima se encarga del area de empaquetado y esta compuesta por |as empresas Amprofrasca,

Proyectos Pet y Tite-Dri.
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[1.3.2. Organigrama Farmahorro
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DE LA DIVISION FARMACEUTICA
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CAPITULO III:

MARCO METODOLOGICO
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[11.  Marco metodol6gico

I11.1.Metodologia de investigacién

En la presente investigacion, se realizd una investigacion documental vy

descriptiva.

Segin Maria Guadaupe Moreno Bayardo, profesora de la universidad de
Guadalgjara, en su libro Introduccién a la metodologia de la investigacion
educativa, dice que la investigacion documental es aquella que “Retne la
informacion necesaria recurriendo fundamentalmente a fuentes de datos en los que

la informacion ya se encuentra registrada”.

Este tipo de metodologia se adapta a la presente investigacion, debido a que una
gran parte de ella se basa en data y documentos que ya se encuentran registradas y

procesadas.

Por otra parte Francisco José Mas Ruiz en su libro Temas de investigacion
comercial, citaaMalhotra, €l cual dice que “la investigacion descriptiva tiene como
objetivo primordial la descripcién de larealidad, siendo sus principales métodos de

recogida de informacion la encuesta e incluso la observacion”.®

® (Bayardo, 1987)

® (Ruiz, 2010)
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Para la realizacion de este trabajo, se busca apoyar la futura implementacion del

plan, recogiendo la opinidn de las personas en |os puntos de venta.

[11.2. Instrumentos de r ecoleccion de datos

En e presente trabajo se utilizod la entrevista como herramienta de recoleccion de
datos para obtener informacion internamente en la empresa. Basandonos en la

entrevistaseredizo e andlisis PEST y FODA.’

Ademas de dlo se utilizo la encuesta cuestionario para verificar s € proyecto

podria ser de utilidad o no por el target o publico en las farmacias.?

I11.3.Medidas de andlisis de datos

Ademas de andlizar data Nielsen que ayudase a comprender mejor e mercado
farmacéutico y la situaciéon de Farmahorro, se redlizaron diversas encuestas, una para
corroborar la informacién que fue suministrada por Nielsen, asi como medir € nivel de
viabilidad que podria tener la utilizacion de redes sociales como canales de promocion de la
cadena. El segundo tipo de encuesta se realizd para obtener una mayor objetividad en la

realizacion de los andlisis FODA y PEST  de este proyecto.

[11.3.1. Resultados de encuestas para corroborar data Nielsen

’ Anexo 4;4.1;5;5.1,6;6.1;7;7.1.

® Anexo 3;3.1;3.2.
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Se midio & reconocimiento de las farmacias, asi como si € cliente visitaba regularmente
0 no aguno de los puntos de venta de Farmahorro, a igual que si le resultaba sencillo

encontrar € local.

Dichas encuestas fueron realizadas en € 14% de los puntos de venta de la cadena,
ubicados en e érea de la Gran Caracas, dentro de la propia farmacia, haciendo una
distribucion de visitas, en la cual se segment6 e identifico el estrato econdémico promedio de
las zonas. Asimismo, conjunto a la segmentacién de zonas residenciales, se utilizd la
variable demografica “ocupacion”, para determinar de una manera promedio el estrato
social de los encuestados, € resultado de ello fue € siguiente: A/B fueigual aun 13% de la
poblacion muestral. El estrato C, correspondio a un 56% de la poblacién muestral, y € D a

un 31%.

Las zonas en las que se redizd e estudio fueron: Montalban, Las Mercedes, La
Cdifornia, El Marqués, La Trinidad, Altamira y Chacao, y los resultados obtenidos fueron

los siguientes:
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MMuestra de la poblacién femenina
(38 personas)

W cone Farmshiorn

M ND CONDCE FSITan ha s

i He Vinla frocaerds Farmabaim

B el Frgcudnle Fatirgbang

W Fanrrers ron e s Frrrahormn

B peouerdie noa o lded Tamuham

Ilustracién 3 Muestreo recordacion y conocimiento de Far mahorr o, poblacion femenina

La poblacién muestral -38 personas-, resulté que € 87% conoce a Farmahorro, € 50%
argumento visitar alguna de | as tiendas de la cadena frecuentemente, y €l 81% de las mujeres

dijo que lograba encontrar los puntos de venta Farmahorro con facilidad.
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Muestra de la poblacion masculina
(44 personas)

5| conoce Rarmanion

B MO conoce Famsan g

o ViFes Frecuests Farmahareo

W isha Fracuenss Famishamn

W[ i o Taddiclad Farifer Tl

E ke prousnie son fpolided Tesmakorre

Ilustracién 4 M uestreo recordacion y conocimiento de Far mahorro, poblacion masculina

Por su parte, la encuesta realizada a la poblacion muestral masculina -44 personas-,
arroj6 que e 100% de los hombres saben que es y conocen Farmahorro, € 77% visita con
frecuencia algun punto de venta de la cadena farmacéutica y, un 82% afirma que encuentra

|as tiendas Farmahorro con facilidad.
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Muestra de la poblacidn total
{82 personas)

o 5 coneece Farmahoero

# 4o conoce Farmanharro

Mo Vista Frecue ks Far maha g
Bt Frecuante Famahoro

H Enouonin con tanlead Fmmanarm

B0 =nouem oon B ded Farmaton'o

Ilustracién 5Muestreo recor dacién y conocimiento de Far mahorro, poblacion total

Delamuestratota de encuestados -82 personas- resulté que e 95% conoce Farmahorro,
el 55% visita con frecuenciala cadenay, el 82% encuentra con facilidad los puntos de venta

Farmahorro.
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Se puede concluir entonces, que aun cuando las personas reconocen que es Farmahorro
y en la mayoria de los casos logran encontrar con facilidad las tiendas, un numero
significativo de la poblacion no suele visitarlas con frecuencia. Esto Ultimo se podria
considerar en una oportunidad de crecimiento, s se le trabajara de alguna manera €

incremento de visitas al punto de venta.

I11.3.2. Viabilidad de promocion de la cadena mediante redes sociales

Principalmente se hizo un estudio mediante las mismas encuestas, que determinara

que red socia eralamas utilizada. Los resultados obtenidos se muestran a continuacion.

Popularidad de las redes sociales
poblacion muestrearia femenina
(25 personas)

Femening

1

=

™=

j . .
H-4

Facetoak Tuting FouTacs Chra

Ilustracién 6 Popularidad de redes sociales, poblacion femenina

Los resultados que arrojé este estudio, en la poblacion muestra fue la siguiente:

Facebook, 40%de uso; Twitter, 24%; Y ou tube, 20%; Hi-5, 8% y otras redes sociaes 8%.
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Popularidad de las redes sociales
Poblacion muestrearia masculina
(36 personas)
Masculino
Facebook Twdtter You Tube Hi5 Otras

Ilustracion 7 Popularidad de redes sociales, poblacion femenina

La poblacion muestral masculina, mostré mayor inclinacién hacia Facebook, con un
44%, eso le siguid Twitter, con un 33%, you tube con un 19% y Hi-5y otras con un 3y 0%

respectivamente.

Posteriormente seindagd si |as personas conocian las redes sociaes, las utilizaban y si le

gustaria encontrar informacion de Farmahorro através de ellas. Estos fueron los resultados:
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Muestra de la poblacién femenina
{38 personas)

B omaie las recled soiiales
Mo conoe Las pedas saclalas
wLiniiea redas socialas
W eutdira rades axialas

WLE irrerees wer ieinrraaritn de Farmabomrn & iryes i
b o e ol

WM b rsrca s ser il cerrssdn g lavmishe e it s
o Lo rechis), moniR

llustracion 8 Funcionalidad y uso de lasredes sociales, poblaciéon muestral femenina

El 88% de la poblacion muestral femenina afirmo que conoce las redes sociales, de ellas,
un 67% dijo que las usaba y un 50% que les interesaba ver informacién de Farmahorro en

dichas redes.

Por su parte, la poblacion muestral masculing, difirié porcentualmente de la femenina,
ya que en esta encuesta el 82% conoce las redes sociades, & 77% las utilizay e 82%

quisiera encontrar informacion de Farmahorro en ellas.
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Muestra de la poblacién masculina
(44 personas)

M Conoce las rades sociales
MNo conoce las redes sociales
W Utiliza redes sociales

o No utliza redes sociales

M Leinteress ver informacion de Farmaborro a ravés de
las redes sociales

BN v imeesa wer infomackdn de Farmahono a trawds
de las redes sociales

llustracion 9 Funcionalidad y uso delasredes sociales, poblacion muestral masculina

Finalmente, de la poblacion muestral total, un 84% asegurd conocer y saber que era
unared social, un 71% las utilizay a un 68% le interesaria ver informacion de Farmahorro

en algunade ellas.
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En base alo anterior, se puede observar que Facebook y Twitter son las redes mas
populares de laregion capital del pais en este momento, y que un ato indice de personas de
esta region tiene acceso a ellas, las conocen y las utilizan. Asimismo se pudo observar que a
un buen ndmero de la poblacion le gustaria informarse sobre Farmahorro a través de estas
redes. Seria viable entonces hacer comunicaciones mediante las redes mas populares, a fin

de ayudar a incrementar las ventas y el posicionamiento “top of mind”.

I11.4.Target.

El target Farmahorro es todo e grupo familiar de los estratos
socioecondémicos C y D entre 25 y 60 afios, aunque éste apunta mas hacia las
mujeres. Dicho estrato socioecondmico son quienes por lo general poseen un
ingreso mensua entre mil doscientos veintitrés bolivares con ochenta (Bs.F.

1223.89) y nueve y mil setecientos (Bs.F. 1700) bolivares fuertes. °

Son personas preocupadas por el bienestar de si mismos y de los suyos, que
buscan calidad en |os productos, al mismo tiempo que resguardan su presupuesto

mensual .

° Anexo 8
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CAPITULO IV:

MARCO TEORICO

34



Plan de Mercadeo para Mejorar el Posicionamiento de

Farmahorro en el “Top Of Mind” en la Region Capital de Venezuela

V. Marcotedrico

[V.1.Antecedentes

e PFC12: Estudio de Mercadeo de los Lectores de la Revista El Desafio de La
Historia. (2010), Quintero, Anay Rodriguez, M. Patricia Rodriguez. Universidad
Monteavila

o Objetivo general:

“Elaborar un perfil de los lectores de El Desafio de la Historia, para orientar la

gestion comercial y la politica editorial”. ™

La presente tesis se utilizd de referencia porque analiza €l perfil de los lectores

paraimplementar un plan paralas mejoras de larevista el desafio de la historia.

e PFCS8: Plan de Mercadeo Para la Asociacion Venezolana de la Comunidad
Fotografica y Afines. (2007), Buceta, Danidla y Saman. S. Elvira Sanz.
Universidad Montedvila

0 Objetivogeneral:

11
“Desarrollar un Plan de Mercadeo para Evecofa”.

Esta tesis se utilizo de referencia ya que se desarrolla un plan de mercadeo

para una organizacion. A pesar de no ser e mismo tipo de organizacion, debido

1° (Rodriguez y Quintero, 2010).

1 (Bucetay Salman, 2007)
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a que esta es una organizacion sin fines de lucro y Farmahorro es una empresa
con fines comerciales, los lineamientos y aspectos de andlisis se llevan a cabo de

|a misma manera.

e PFC21: Planificacion Estratégica Comunicacional y de Mercadeo para la
Organizacion Campamento Khenaya. (2007), Colmenares, Rodolfo. Monsalve,
Tulia. Universidad Monteavila”

0 Objetivogeneral:

“El objetivo de este trabajo es ofrecer al campamento Khenaya un modelo de
mercadeo eficiente basado en planificacion estratégicaafin de captar clientes para
las temporadas de verano 2007 en adelante. La idea es posicionar a campamento
entre empresas méas importantes del pais que tengan sede en Caracas, valencia 'y
Maracay. Para el Logro de este objetivo se desarrollaran las bases sobre las cuales
el campamento iniciara sus procesos estratégicos comunicacionales (vision,

. , ; S 12
mision y valores) dandole asi una identidad corporativa.”

La presente tesis sirve como referencia para € plan de mercadeo para
posicionar a Farmahorro, debido a que dichatesis busca aumentar su top of mind
y con ello captar clientes. Todo esto se busca lograr a través de un plan de

mercadeo.

© (Colmenares, 2007).
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IV.2.Mar co conceptual

IV.2.1. Mercadeo

Para responder la pregunta ¢qué es mercadeo?, son muchas las definiciones que
pueden encontrarse en libros y otros tipos de fuentes. Sin embargo, citando a las que se
podrian considerar més confiables, se obtiene que e mercadeo corresponde a los

siguientes significados:

Philip Kotler, en su libro Direccion de Marketing: Conceptos esenciales, dice que €l

. . . . . . 13
“Marketing se ocupa de identificar y satisfacer las necesidades humanas y sociales”"".

Por su parte, William Stanton define mercadeo como “Un sistema socia total de
actividades empresariadles cuya finalidad es planificar, fijar precios, promover vy
distribuir productos satisfactores de las necesidades entre los mercados meta para

alcanzar los objetivos corporativos”.

A su vez, el mercadeo para Jay Levinson es “Todo lo que usted hace para
promocionar su empresa, desde el momento que lo concibe hasta € punto donde los
clientes regularmente compran su producto o servicio”, tal y como comenta en su libro

Marketing de Guerrilla* (Levinson, 1984).

13 (Kotler, 2002)

4 (Levinson, 1984)
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Por ende, se podria decir, que el mercadeo es todas aquellas actividades que la gente
hace, desde una investigacion para ver hacia que publico va dirigido su producto,

servicio o idea desde que esta se concibe hasta que se vende.

1V.2.2. Plan de mercadeo

Segun Kotler y Keller, autores del libro Direccion del marketing, plan de mercadeo
“es un documento escrito que resume lo que se conoce sobre el mercado e indica como

.. . 15
es que la empresa pretende alcanzar sus objetivos de marketing”.

El plan de mercadeo es la forma en que la empresa va a actuar, mediante unas
estrategias, buscando cumplir unos objetivos planteados para satisfacer alguna

necesidad que tenga.

No esta establecido como hacer un plan de mercadeo, éste no tiene unos pasos
especificos, todo va de acuerdo con el pensamiento e ideas de la o las personas que o
elaboran. Es por €ello que la definicion plan de mercadeo, no esta plenamente
establecida. Este generalmente se guia por pardmetros comunes, que |as personas tienen
la libertad de aplicar de la manera que mas les convenga, con € fin de dar sentido a la

actividad de mercado que desean realizar.

15 (Kotler., 2006)
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1V.2.3. Top Of Mind

En € libro El plan de la comunicacion organizacional” de Thierry Libeart, define
“top of mind” al hecho de que una empresa figure entre las primeras que el consumidor

. . 16
menciona en forma espontanea”.

IV.2.4. Farmacia

Segln la Rea Academia Espafiola, farmacia se define como: “Laboratorio y

despacho del farmacéutico”.'’

Entonces, farmacia es aquel lugar donde elabora y se hace despacho de medicinas a

un publico.

IV.2.5. Publicidad

Actuamente la publicidad es fundamental, porgue es a través de ella que viven los
medios de comunicacion y es a través de ella que se dan conocer los productos y

servicios que las personas utilizan o consumen dia a dia.

Hay personas que confunden la publicidad con la propaganda, es por ello que se

debe tener en cuenta que cuando se habla de publicidad, se esta refiriendo a la

16 (Libaert, 2009)

7 (RAE, 2001)

39



Plan de Mercadeo para Mejorar el Posicionamiento de

Farmahorro en el “Top Of Mind” en la Region Capital de Venezuela

comercializacion de un producto y/o servicio, y cuando se habla de propaganda, se

hace referencia la comercializacion de unaideologia.

Para Philip kotler y Gary Amstrong en su libro fundamentos de marketing, la
publicidad es “Cualquier forma pagada de presentacion y promocion no personal de

ideas, bienes o servicios por un patrocinador identificado”. 18

Por otra parte, la publicidad, para los autores del libro titulado de esta misma
manera, Thomas O’Guinn, Allen Cris y Richard Semenik, es “Un esfuerzo pagado,

.. . . . ., . . 5, 19
trasmitido por medios masivos de informacion con objeto de persuadir”.

Asimismo, Romeo Figueroa Bermudez define publicidad como “Todo intento de
comunicacion persuasiva con e deliberado propdésito de vender un producto o servicio

. . . 20
a los consumidores de un nicho determinado”.

En consecuencia y basandose en o definido por los autores anteriores, la palabra
publicidad puede entenderse como aquella comunicacién que informa sobre un
producto o servicio, através de algin medio de comunicacion con €l fin de persuadir a
alguien para que adquiera dicho producto o haga uso del servicio antes mencionado,

especifico del anunciante. un servicio especifico del anunciante del anunciante.

18 (Amstrong & Kotler, 2003)

% (O Guinn, Cris, & Semenik, 2006)

2 (Figueroa, 1999)
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IV.2.6. Medios Comunicacion

Los medios de comunicacion tienen una funciéon fundamental en e mundo actual,

llegando a considerarse €l cuarto poder de un pais.

Pero ¢Qué son los Medios de Comunicacion? Este término puede tener miles de

significados, todo depende del contexto en que se utilice.

La Real Academia Espafiola define Medios de Comunicacion como “Organo

. . ., P 21
destinado a la informacion publica”

Por su parte, lvan Thompson en su articulo Tipos de Medios de comunicacién dice
gue “Los medios de comunicacion son €l canal que mercadedlogos y publicistas utilizan

.. . . 22
para transmitir un determinado mensaje a su mercado meta”.

Thompson afirma también en su articulo que existen tres tipos de medios de

comunicacion:

e Medios Masivos. “Son aquellos que afectan a un mayor nimero de personas en un
momento dado”. (Espegjo y Fisher, 2004). Segun O"Guinn, Cris y Semenik, estos
medios, también son conocidos como medios medidos. Entre estos medios se

encuentran latelevision, laradio, los periddicos, lasrevistas, €l internet y € cine.

2L (RAE, 2001)

22 (Thompson, 2006)
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Medios Auxiliares 0 Complementarios: Estos “afectan a un menor niimero de
personas en un momento dado”. (Espejo y Fisher, 2004). O Guinn, Crisy Semenik,
[laman a este tipo de medios, medios no medidos. Entre estos medios se encuentran
la publicidad exterior como rotulados en vehiculos o autobuses; publicidad interior,
como los anuncios publicitarios que se ven dentro de los estadios deportivos; y
publicidad directa, a esto € autor se refiere ala publicidad que se envia a un posible

cliente directamente, como un correo el ectrénico.

Medios Alternativos: “Son aquellas formas nuevas de promocion de productos,
algunas ordinarias y otras muy innovadoras”. (Charles Lamb, 2002) Entre estos
medios Thompson nombra diversos tipos de publicidad como: Publicidad en discos,
videos dentro de las tiendas, protectores de pantalla. El autor refiere que en
publicidad cualquier medio através del que se haga emita un mensaje puede llegar a

convertirse en publicidad.

En base alo anterior se puede definir medios de comunicacion como un canal
de difusion de informacion, los cuales por ser masivos producen un alto impacto a
en la poblacion, y es por ello que es para las empresas muy importante poder tener

informacion de su marca en €llos.

IV.2.7. Redes Sociales

Actualmente las redes sociales tienen un papel fundamental en e mundo, ya
gue se han convertido en un vehiculo primordial de informacion, sobre todo en

estados de emergencia 0 en naciones donde la libertad de expresion esta coartada.
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Es dli donde se puede ver la importancia de dichas redes como elemento

preservativo de lalibertad de expresion.

Cada dia mas, las redes sociales van teniendo un mayor auge en la poblacion
mundial, tanto que para € afo 2010 durante € Cannes Lions International
Advertising Festival en Francia, €l creador y presidente de la red socia Facebook,
dijo que dichared socia alcanzaria para el afo 2011 la sexta parte de la poblacién

mundial, conectada através de €lla

En un articulo publicado en la zona de tecnol ogia de |a pagina 20minutos.es, se
lee que Facebook tiene un total de 640 millones de usuarios, seguidos por Qzone 0
Vkontakte en segundo lugar y por Haboo y Twitter en la tercera y cuarta plaza

respectivamente, con méas de 200 millones de usuarios.

Pero ¢Qué es una red social? Segun un informe presentado por la red social
Soénico, las redes sociales son “Una comunidad virtual donde los usuarios ingresan
para interactuar con personas de todo € mundo con gustos en comun. ES una

herramienta que funciona como una plataforma de comunicaciones”.?*

IV.2.8. Publicidad BTL

2 (www.20minutos.es; 2010).

24 (Sénico, 2008)
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En € articulo BTL-Marketing bajo la linea, publicado por Jorge E. Pereiraen la
pagina mercadeo.com, define BTL como “la promocion que utiliza medios o

canales diferentes a los medios masivos”.%>

Las siglas BTL corresponden a la definicion en ingles Below de Line, que
quiere decir, bajo la linea, pero en realidad este término se refiere a publicidad

fuera de lo comun, como hace mencion Jorge Pereira en su articulo.
IV.2.9. Material POP

“Point of Purchase” es el significado en inglés de P.O.P. Esto quiere decir,

material en punto de venta.

Segln la pagina de la Red Gréfica Latinoamericana, el material P.O.P es “una
categoria del Marketing que recurre a la publicidad puesta en los puntos de venta,
buscando generar una permanencia de la marca recurriendo a una gran variedad de
objetos donde se puede imprimir o estampar informacién de la empresa o
producto”.?® Asimismo, |a pagina publidirecta.com en su diccionario de marketing,
se define material POP como “el material promocional colocado en las tiendas

para captar |la atencién del consumidor e impulsarlo a comprar”.?’

% (Pereira, sf.)

*® (Red Grafica Latinoaméricana, s.f.)

%’ (Publidirecta, s.f.)
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Por ende, podria decirse, que material P.O.P es todo articulo donde se pueda
publicar informacion de la marca con € fin de crear recordacion de la misma e

impulsar su venta.

1V.2.10. Nielsen

Nielsen es una empresa dedicada a la investigacion de mercado cuantitativo,
fundada en Estados Unidos en 1923 por Arthur C. Nielsen, uno de los pioneros en
la investigacion de mercados moderna, que “ofrece informacién de mercados
integrada, recopilada de una gran variedad de fuentes, avanzadas herramientas de
gestion de la informacion, sofisticados sistemas y metodologias de andlisis junto
con un servicio profesiona personalizado, con € fin de que sus clientes encuentren

el camino més adecuado para su crecimiento en el mercado”.?®

IV.3.Marco legal
Laley del gjercicio farmacéutico se rige por:
0  Ley DeMedicamentos
0 Ley OrganicaDe Drogas

o] Ley DeEjercicio De LaFarmacia

% (NIELSEN, 2010)
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CAPITULO V:

PLAN DE MERCADEO
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V. Plan de mercadeo

V.1. Presentacion del producto

Farmahorro es una cadena de farmacia autoservicio, con una gran variedad de puntos de
venta distribuidos a lo largo y ancho del pais, que vende medicinas, productos de consumo
diario y cuidado persona a sus clientes. Ademés cada farmacia es atendida por un
profesional farmacéutico, quien garantiza un asesoramiento adecuado del area a los

consumidores.

V.2. Posicionamiento actual de Farmahorro

Farmahorro se encuentra posicionado en el segundo lugar del “top of mind” de la region
capital, y, el resto de latortala completan Locatel, Farmacias Saas, Farma Punto, Farmatodo

y Boticas.

V.3. Ciclodevidadel producto

Luego del quiebre de Farmahorro en € afio 2004, y del relanzamiento de la marca, €
cua incluyé un cambio de imagen, la empresa logra resurgir a poco tiempo, luego de
aprovechar las oportunidades que le ofrecia e mercado para ese momento, de esa manera

logra alcanzar |afase de crecimiento mantenido.

La afirmacion anterior se comprueba, ya que para este momento Farmahorro es una

empresa solida y estable, que posee una creciente participacion en e mercado.

29
Anexo 1
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V.4. PEST

V.4.1. Politicos
« [Fatade apoyo del gobierno con las empresas privadas
o Inestabilidad Inmobiliaria
+ Inestabilidad
o Impuestos

« Produccion o importacidn gubernamental

V.4.2. EconOmicos
« Control de cambio actual del pais
« Reduccion del poder adquisitivo
« Pocainversion en el pais por parte del ente privado
« "El crecimiento inflacionario venezolano en el afio 2010 fue 24,2 %.*°

« Nuevaparidad cambiaria, adaptada desde € 1 de enero de 2011.

V.4.3. Sociales
« Variaciones en los estilos de vida, varian de acuerdo a ingreso.
« Rechazo del publico, por pertenecer a sector privado.

« Enlosultimos afios las diferencias sociales han ido creciendo en €l pais.

V.4.4. Tecnol6gicos

% (BCV, sf.)
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Alto costo de Software y aplicaciones.
Disponibilidad de inventario de equipos y repuestos.

Avance de medios informaticos en € pais.

V.6. FODA

V.5.1. Fortalezas

Equipo Humano comprometido y preparado

Buena atencion y oferta de buenos servicios a publico

Documentacién de |os procesos

Objetivos Claros y enfocados en larealidad de |as posibilidades

Solidez.

Compromiso ala satisfaccion del cliente

Las farmacias tienen un disefio adaptado a los diferentes targets y ubicaciones
Altaexperienciaen el mercado

Segun data Nielsen, Farmahorro se ubica segundo en el “top of mind” en el
rubro farmacéutico, solo superado por su mas fuerte competidor, Farmatodo
La mayoria de los puntos de venta de |a cadena se encuentran ubicados en las
zonas mas pobladas por su mercado meta

La compafiia realiza jornadas de salud y despistgje de enfermedades para €
publico de manera gratuita, 10 que ayuda al posicionamiento y buena imagen
delaempresa

Farmahorro posee un catélogo de productos variados
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Cuenta con personal con experienciay trayectoria en los puntos de venta de la
cadena, tales como: gerentes, regentes y farmacéuticos
Farmahorro ha mostrado un crecimiento en e mercado farmacéutico desde

que fue adquirida por la nueva junta directiva

V.5.2. Oportunidades

Participacion en un mercado en crecimiento

Equipo que conoce las oportunidades del mercado

L ugares para nuevas aperturas

Farmahorro realizajornadas de salud gratuita regularmente

La cadena de farmacias autoservicio Farmahorro, es una empresa hermana de
la drogueria Farvenca, ya que puede contar con futuras negociaciones en
cuanto a descuentos y prioridad en la entrega de sus productos

Ofrecer mejores precios a los consumidores, ya que son parte de la base
piramidal, negociando con los proveedores

Debilidades

Desabastecimiento

Desactualizacion del logo en algunas farmacias

Las farmacias son muy peguefias

Margen de precios elevados

Centro de distribucion limitada

Presupuesto limitado.

Pocafidelidad del publico hacialamarca
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V.5.4. Amenazas

« Incremento acelerado de la demanda nacional

« El entorno politico econdbmico y socia inestable por e que atraviesa
Venezuela

« El intervencionismo de parte de Estado

« Poco compromiso de los proveedores

« Farmahorro cuenta con una competencia directa e indirectaampliay agresiva

« La competencia directa, compra mayor cantidad de productos por lo que
obtienen mejor precio y pueden ofrecer mejores precios a consumidor

o Al tener e rojo como colores corporativos durante las jornadas de salud,

puede tender a confundirse con acciones politicas.

V.6. Consumidor

V.6.1. Target

El target Farmahorro estodo e grupo familiar de los estratos socioeconémicos C
y D entre 25 y 60 afios, aunque éste apunta mas hacia las mujeres. Dicho estrato
socioecondémico son quienes por 1o general poseen un ingreso mensua entre mil
doscientos veintitrés bolivares con ochenta (Bs.F. 1223.89) y nueve y mil setecientos

(Bs.F. 1.700) bolivares fuertes, 3!

31
Anexo 8
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Son personas preocupadas por e bienestar de si mismos y de los suyos, que

buscan calidad en los productos, al mismo tiempo que resguardan su presupuesto mensual.

V/.6.2. Necesidades principales del consumidor®

Mejores precios en |os productos que se ofrecen

« Cercaniaalacasao trabgo

« Consiguelo que buscaen latienda

« Variedad en sus productos

« Descuentos: Promocionesy ofertas

« Afinidad, confianza con € sitio donde hace sus compras
« Atencion

V.6. Andlisisdela competencia

Farmahorro posee como competidores todas las tiendas que se encuentren vinculadas
con laventa de medicinas, aimentos y productos para el mantenimiento del hogar es por

ello que posee competidores tanto directos como indirectos:

V.6.1. Competidores directos

%2 Anexo 22

52



Farmatodo
Locatel
Farmacias Saas
Farma plus
Provemed
Farmasalud
Fundafarmacia
Ofermed

Pharmatencion

V.6.2. Competidores indirectos

Comerciantes Informales

Bazares

Perfumerias

V.6.3. Participacion en el mercado.

PDVAL

Mercd

Automercados Plaza

Automercados Gama

Automercado laMurdla

Automercado Central

Madeirense

Automercados Bicentenario

Farmahorro posee una participacion en e mercado de un 6, 4 % en share valor. En los

altimos tres meses, diciembre 2010, enero y febrero 2011, este vaor no ha tenido una

variacion significativa®

Esta data se calcula tomando en cuenta 23 categorias de miscelaneos, OTC y directos y

calculando su venta mensual con las mismas 23 categorias de la competencia.

V.7. Brand Positioning statement

% Anexo 9
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Para todo e grupo familiar, Farmahorro es la cadena farmacia autoservicio que ofrece
cercania y bienestar, ya que solo Farmahorro es la mano amiga en temas de farmacia, que €l

cliente necesita.

V.9. Diagndéstico

V.9.1. Objetivos
e Aumentar € tréafico por latienda de 1.100.000 a 1.300.000 personas mensuales
e Megjorar € posicionamiento de lamarca.
e Aumentar €l ticket promedio de venta.

e Aumentar las unidades por ticket de venta de 2,06 a 3 unidades por persona.

V.9.2. Estrategias

V.9.2.1. Estrategias de Precio

e Redlizar promociones con los principales productos en crecimiento en e rubro

farmacéutico:

Seguin data Nielsen, los productos con mas crecimiento en e Ultimo afio en las
cadenas farmacéuticas son; margarinas, sardinas y pafaes para adultos, insecticidas,

sopas deshidratadas, leche infantil, at(n y café.

% Anexo 10
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e  Crear promociones eficientes que llamen la atencion al publico.

Anteriormente, se realiz0 la promocion regreso a clases, la cua dio un buen
resultado con los bolsos que se obsequiaban al momento de la compra s se cancelaba

un precio por ela

Esta sera una promocion que se volvera aimplementar en el periodo comprendido
entre las Ultimas dos semanas del mes de agosto y las primeras dos semanas del mes de

septiembre.

V.9.2.3. Edtrategias de comunicacion

Crear publicidad donde se haga referencia alas promociones

Dar a conocer |os productos marca privada de Farmahorro

Dar aconocer € portafolio de productos y servicios que ofrece Farmahorro

I nter net

0 Reactivar la pagina web de Farmahorro, donde e consumidor podré apreciar
desde un portafolio con los productos que ofrece, hasta promociones que se
estén realizando para e momento. El publico a través de la pagina web podra
obtener toda la informacion que necesite. Esta accion a pesar de tenerse en

mente, aln no se ha empezado a cotizar.

e RedesSociales

o Twitter
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= Se Crearaunacuenta de Twitter con é con € nombre Farmahorro donde en €
perfil aparecera el logo de la empresa y en su perfil habra informacion de la

empresa.

= Habrauna personadentro del departamento encargada del Twitter.

= Se hard convenios con Maria Laura Garcia para que a través de sus cuentas

den aconocer lamarca, promocionesy productos.

o Facebook
= Secrearauna cuenta en Facebook con el nombrey el logo de Farmahorro y en

su perfil informacion de la empresa.

= Habr4 una persona en e departamento que se encargara de la cuenta de

Facebook.

» Ademés de €elo se crearan avisos de pop-up con promociones vigentes, los
cuaes a darle click rediccionara a la pagina del Facebook de Farmahorro,
donde no solo aparecera informacion de la empresa sino también

promaciones, productosy eventos.

e Mediosde Comunicacion:

o Radio

= Negociar con Full chola, Traficc Center y Maria Laura Garcia para

promocionar lamarca y promociones en sus programas.
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Siempre se cerrarala publicidad con el slogan de Farmahorro.

Con Traffic Center se negociaran los meses de junio, noviembre, febrero,
marzo y abril; en estos meses se mangja mas afluencia de trafico en las cales
de la capital, por lo que hay mayor probabilidad que e publico escuche €

programa.

Con los programas “A tu salud” y “la fiesta de Full Chola” se alternaran
comenzando e mes de junio y culminando € mes de abril del afio 2011, sin

incluir e mes de diciembre.

Continuar con € patrocinio a los Leones del Caracas. Con este patrocinio,
Farmahorro gana espacios publicitarios en e circuito AM de las emisoras

Union Radio, cuando e equipo este jugando.

0 PrensayValasyBTL.:

Colocar publicidad en vallas donde haya trafico de gente; en dicha imagen se

tiene que apreciar lamarca Farmahorro y el slogan.

Colocar vallas aternadas en € tiempo en cuatro puntos de la capital: dos de
ellas durante 6 meses y las otras dos durante |os otros seis meses; reflgado en

plan de medios.

Colocar publicidad en valas y mdédulos de sefidizacion en puntos

estratégicos cerca de las tiendas; haciéndole a publico recordacion de marca,
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al mismo tiempo que se le informa gque posee una tienda Farmahorro cerca de

é.

= Colocar vallas y modulos de sefializacion cerca de las tiendas; en la misma se

pondra con una letra mas pequefiala direccion de la o las farmacias proximas.

= Negociar publicidad regular en Ultimas Noticias. Con esta negociacion se
busca tener publicidad con e periédico més vendido en los estratos Cy D en

Caraces.

= Continuar con los encartes que salen cada 15 dias en El Nacional y Ultimas

Noticias™

= Negociar espacios publicitarios con El Nacional. Ademas de tener publicacion
a nivel nacional, también es uno de los periddicos diarios con mayores

ventas.

Segun las tarifas de preventa de El Nacional, su periédico o leen principalmente
mujeres entre los 25 a 34 afos del estrato socioecondmico Cy D. Este target esta

incluido dentro del target de la cadena de farmacias Farmahorro. ¥’

o P.O.P

%5 Anexo 11

% Anexo 10

* Anexo 12
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» Redizar diferente material P.O.P que sera repartido entre los empleados de la
compafiia con el fin de afianzar la marca internamente y buscando que esta
publicidad le llegue a un publico externo a momento de que e empleado

utilice € material:

El material a utilizar seriaboligrafos, llaveros y gorras, ya que son cosas que la gente

utiliza de manera frecuente.®

Este material se distribuira en las reuniones que se tengan con personas externas a la

compariiay en eventos de la empresa.

V.10. Plan de Medios

V.10.1. Objetivo

Este plan de medios tiene como objetivo fundamental proyectar plan de
Mercadeo para Posicionar a “Farmahorro” como Lider “Top Of Mind” de las Cadenas
Farmacéuticas en la Region Capital de Venezuela a largo plazo. Este plan tiene una

duracién de un afo, desde abril de 2011 hasta abril de 2012.

V.10.2. Implementacién

V.10.2.1. Internet

% Anexo 13,14y 15
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Apertara ¥ mamee de ls cuenta
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V.10.2.2. Radio

DOETO PORE
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¥ Anexo 16;16.1;16.3.
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COSTO NUMERO DE  INVERSIHON

VEHICTLO [P0 DFE PUBLICACTON

FHICTL PO DE PUBLICACTO! St N TN R S TEAL.

El Macional Aledlia pﬁﬂ[l.l.u. Borizomial 15940 12 191,520
Ui as
. Ly dle pagina H.268,65 12 99,2138
Moticias «depag

40

V.11.2.3.1. Encarte

DESCRIPCION CANTIDAD IMPRESION Y REPRODUCCION DURACION ,CLOSI0  TOTAL

0,18 C/U n 126.000 1.511.

000
TOTAL 1.512.000

Encartes

41

V.10.24. Vallas

40 Anexo 17;18;18.1.

41 ; . . .
Gomes, Doris. Coordinadora de medios y encartes.
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42

TOTEAL

At 9,00

V.10.25. P.O.P.
= w1 TR -
DESCRIPCTON ¥ ;' '\’I'I'.,: f:; B D UNIDADES INVERSION
Boligrafos 4,00 500 200000
Gosras 200 500 16.000,00
Liaveros 5,35 00 2.675.00

42 o~ . .
Pefa, Gustavo. Analista de medios y encartes.

* Anexos 19; 20;21.

TOTAL

M6 TS, D0
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V.10.3.Inversion en medios

Prensa 290,743.8
POP 20.675,00
Intemeli 0
Publicidad Alternativa 1.512.000
Vallas 466.0920,00
Radio 1.539.970.25
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CAPITULO VI:

CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES
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VI. Conclusionesy recomendaciones

El crecimiento del mercado farmacéutico, a mismo tiempo que las vias para transmitir un
mensgje estdn en constante aumento, esto crea oportunidades en e mercado para que todos los
competidores del rubro farmacéutico crezcan o pierdan paulatinamente su participacion en el

mismo.

Farmahorro en vista de ello busca atacar la recordacién de su marca en la region capital
de Venezuela, creando estrategias que consoliden la recordacion y aumenten €l trafico de publico
por la tienda de 1.100.000 visitas promedio por mes en todas las tiendas, aumentar este niUmero

en 200.000 personas més en visitas promedio al mes.

A pesar de tener una situacion pais inadecuada para poder aumentar €l share valor debido
a la pérdida del poder adquisitivo de las personas, la cadena de farmacias Farmahorro,
aprovechard las ventagjas que ofrece actuamente e mercado para atacar y meorar su

posicionamiento tanto en unidades de venta como en bolivares.

El Plan de Mercadeo esta dirigido a darle més notoriedad a la marca, los productos y
promociones que realiza la cadena, con €l fin de incentivar € tréfico del consumidor y por ende

lacompra de estos dentro del punto de venta.

Con las encuestas realizadas € publico aport6é bases para que la empresa en un futuro

Ileve acabo e Plan propuesto.

65



Plan de Mercadeo para Mejorar el Posicionamiento de Farmahorro

en el “Top Of Mind” en la Region Capital de Venezuela

Se recomienda a la cadena farmacéutica mantener una comunicacion agresiva de la
marca, asi como constante contacto con € publico, produciendo de esta manera una mayor

recordacion y asociacion de Farmahorro en la mente del consumidor.

66



Plan de Mercadeo para Mejorar el Posicionamiento de Farmahorro

en el “Top Of Mind” en la Region Capital de Venezuela

GLOSARIO
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Glosario

Botica: “f. Farmacia, laboratorio y despacho de medicamentos.” “f. Ar. Tienda de mercader.” **

Consumidor: “m. y f. Persona que compra productos de consumo”.*®

Demanda: “f. Econ. Cuantia global de las compras de bienes y servicios realizados o previstos

46
por una”.

DOFA: herramienta que sirve para andizar la situacion competitiva de una organizacion, e
incluso de una nacién. Su principal funcion es detectar las relaciones entre las variables méas

importantes para asi disefiar estrategias adecuadas.*’

Drogueria: “f. Tienda en que se venden drogas.” “f. Esp. Tienda en la que se venden productos
de limpieza y pinturas™*®
Farvenca: “grupo empresaria venezolano, que opera exitosamente en los sectores de

. ., .. ., .. . , 4
distribucién y comercializacion de medicinas y misceldneos™

“ (RAE. 2001)

4 (IDEM)

6 (IDEM)

47 (Flayer, 2007)

“8 (RAE, 2001)

9 (Farvenca, 2010)
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Grupo Mistral: “Holding de un grupo de compafias que estan clasificadas en tres grandes
areas. Farmacéutico, Consumo Masivo y Empaque”™™

Investigacion: “f. investigacion que tiene por fin ampliar € conocimiento cientifico, sin
55 51

perseguir, en principio, ninguna aplicacion practica.

Jornada de Salud: Son especies de feria, donde se le presta diversos servicios de salud a

publico.

Marca: “f. Distintivo o sefial que € fabricante pone a los productos de su industria, y cuyo uso
le pertenece exclusivamente.”>
Market Share: “proporcion que representa e comercio de un producto especifico proveniente

, . . 53
de un pais especifico en el comercio global de ese producto”

M er cado: “m. Conjunto de consumidores capaces de comprar un producto o servicio”.>*
Metodologia: “f. Conjunto de métodos que se siguen en una investigacion cientifica o en una

exposicién doctrinal”. >

% (Grupo Mistral, 2008)

*1 (RAE, 2001)

2 (IDEM)

%3 (Indira, 2009)

* (RAE, 2001)
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Miscelaneo: “f. Mezcla, unién de unas cosas con otras”. *°

OTC: Medicinas que las personas pueden autoservirce, no necesitan pedirlos en e érea de

farmacia.

Participar: “intr. Tener parte en una sociedad o negocio o ser socio de ellos”. >’

PEST: es un andlisis que se realiza para observar que factores politicos, econdmicos, sociales y

tecnol 6gicos que pueden afectar ala empresa.

Promocion: “f. Conjunto de actividades cuyo objetivo es dar a conocer algo o incrementar sus
ventas”.

Proveedor: “m. y f. Persona o empresa que provee o abastece de todo |0 necesario para un fin a

grandes grupos, asociaciones, comunidades, etc”. *°

Posicionar: “intr. Tomar posicién. U. t. c. prnl”.®°

Share Valor: esla participacion en ventas medidas dinero que posee una marca o producto.

%5 (IDEM)

% (IDEM)

" (IDEM)

%8 (IDEM)

% (IDEM)

€ (IDEM)
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Target: Esel publico a que vadirigido un servicio o producto.

Trafico: “m. Movimiento o transito de personas, mercancias, etc., por cualquier otro medio de

transporte.” ®*

Vallas publicitarias. Es un soporte plano sobre €l que se fijan carteles publicitarios.

1 (IDEM)
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Por otra parte, Farmahorro posee alta recordacion por parte
de los consumidores destacando por encima de otros
competidores los niveles de Top-Of-Mind
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PLAN DE FORMACION PROFESIONAL 2008
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1. Baxo

2. Edad

1. Zonadonds vive:

4. Profesionu oficio:

3. ;Conocausted Farmahorro?

51 No

6. ;Conocaustad las redes socialas?

51 No

7. De serafirmativa su respuasta ; Utiliza alpuns rad social?

51 No

8. ;Cual de las redas sociales utiliza”

Facsbook Trwritter Youtube His Crra

9. ;La intarasaria ver promocionas, eventos v productos de Farmahormo

travas da las redes socialasT
51 Mo

;Porqua?
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10 ; Visita ustad Farmahorro regularmenta’
81 No

11 De ser afirmativa su respuesta ; Con que frecuencia visita los

sstablacimisntos Farmshorro?

lwvezalasemans  IZwvecesalssemans 1 wvezcadades
semanas  lwvezalmes | wvezcadadosmesss

12 ;En qué momento del dia visitaustad los locales da Farmshorro7
Enlamanana  Almediodia  Enlatards

Enla Nocha

13 ;Encuentralas tisndas Farmshorro facilmeanta?

S1_ No_

14 ; Qua buscaustad al momento da comprar en Farmshorro?

Aborro Calidad Comodidad Buena atencion

Varisdad

13 ;Qusé madio d= comunicacion utiliza mas ustad?

Tealevision Fadio Internat Prensza

Anexo 3.1.

Plan de Mercadeo para Mejorar el Posicionamiento de Farmahorro

80



Plan de Mercadeo para Mejorar el Posicionamiento de Farmahorro

en el “Top Of Mind” en la Region Capital de Venezuela

;Por que?

16.;En que tipo de medio le gustaria encontrar informacion de

Farmahotro?
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Se reversa la tendencia de crecimiento versus el mercado por desempeno

durante la Ultima semana
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Aun asi, la cadena tiene la oportunidad de fortalecer
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e

a}ifa Preventa 2011

... ,FFIC CENTER VOLANDO

[/ Luative de trafico enlazado 3 veces diarias de Lunes a
i i02s en la Gran Caracas a través de 6 emisoras

aiiarios: 07:00am — 12:20pm - 04:30pm

B EMISORAS

Cararey  gepelia 91.9 FM

Coroams
Radio Resuerdas 1300 AN Carocas

La Romantioa S8 GFM

Fresta J1O6.5FM Crraoas
Mot .1 FM Creraoas La Romdntion 90.3 FM largas
COSTO DE PARTICIPACION

(Presentaeion Yy Despedida + 1 x 20" en cada emision]
BsF. 230.685,00

| [/AFFIC CENTER RODANDO

2 ¥ rmativo de trdfico enlazado 5 veces diari
i Lran Caracas @ través de 5 emisoras
9-40am — 10:40am - 2:40pm ~ 04:20pm - 07:15pm

as de Lunes a Viemes en

{1 canios: 0
3 z
S Trfric. ?
's Jrafvic /
(eeriter EMISORAS
i
Lo Rowsdenon By P Caracos Eatrella 91.9 M Coracas
resta 106.5PM Caracas Rudio 1300 AN Coroeas
Hot 94.1 ¥M Caramas
COSTO DE PARTICIPACION

(Presentacion ¥ Despedida + 1 X 20" en cada emision)
AsF. 138.411,00
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nenciones en vivo de 30"
I, INES A VIERNES

{ Esencia
l con Luts Eduardo Ramirez
De 05:00am a 06:00am

Despierta Tus Sontidos
eon Gustaw Perral
De 06:00am a 09:30am

Cada Matana
con Alberto Sunshine
De 09, 30am a 12:00md

Con

con Catering Yalertine
T e 12:30pm o 02:30pm
En Contacto
can Franklin Villasmi
De 02:30pm « 05:00pm

Por Estos Lares

con Raguel Lares

De 05:00pm a 07:00pm
A Tu Salud

con Marta Laura Garcla
De 07-30pm a 09:00pm

B

&

SABADOS Y DOMINGOS

®

Descifra el Enigma
con Luiz Enrique Cafias
De §9:00pm a 12:00mn

Oe
Hsé 15.4232,94

Las Mas Roméntioas con
Ancirés Caroonad

D 20:00am a 12:00md
Bef. 7.711,47

Julle

Sabvados de
Hst 3.858,74

£

Mundo Digttal con Albwrio Badillo
07:00am a 09:00am (sateiital)

T

i

a Preventa 2011

CIRCUITO ROMANTICO / Programacién en Vivo

mdas Presentacif:g’?
ada programa durariie un mes

Despedida de Lunes a Viemes en

Couto Gran Caracas Coste Kacional  Horurio Satslital
BaF. 42.841,50 Sotam — GoOxam

15sF. 94.640,00 R-30am - ZMmm

NisF, 54.080,00

GinF. 42,841,580 QsF. 55.693,95 11:50am - 12:00md
BaF. 42,841,580 HaF. 76.050,00 1:30pm - 2:30pm
BsF. 42.841,50 BsF. 85.693,95  5:00pm - 4.0
BsF. 54.080,00 BaF. 94.640,00  600pm ~ 7:00p
Ba¥. 29,989,05 DsF, 55.693,98 S00pm- 200w
BsF 29.989,05 BsF 55.693,95 10:00pm — 12.00mn

waw arcmantcatmoeniar. com va

Aqui No Se Habla, Se Chismea
con Pedro Podilla
De 02:00pm
Bsr, 7.711,47

Mistca Romantica
De 03:30pm @ 05:00pm
BsF, 7.711,47 ¢

Placeres Urbanos con Dayand Leandro
(sarélite de 600 - 7:00pm)

De 05:00pm a 07:00pm
BaF. 7.711,47 F. 15.422,94 Noc

y Javier
con Javier Vidal y Julie Reatifo
12:00mel @ 02:00pm

4 E1 Placer de la Belleza

econ Caroling Quintero

De 07:00pm a 08:30pm (satefital)
) BSF‘ 1&‘32.94
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o Tarifa Preventa 2011
CIRCUITO FIESTA / Programacién en Vivo

2 menciones en vivo de 30" mds Presentacién y Despedida de Lunes a Viemes en
cada programa durante un mes
LUNES A VIERNES

Costo Gran Caracas Costo Naclonal Horario Satelital

Fiesta al Amarecer
con Angel! Summer BsF. 17.136,00 5.00am — G:OMm

De 05:00am a 06:00am

La Fiesta de Full Chola BsF. 47.320,00 BsF. #1,120,00 R:30%am - @30am
con Juan Manuel La Guardia
e O6:00am a 09:30am

La Flesta de Samir BaF, 35.704,90 Balf. 34,701,62 11:00am — 12:00md
con Samir Bagxl
e 09:30am q 12:00md
La Tarde Imbatible
con Cesar de Yulis BsF. 25.704,90
De 01:00pm a 03:00pm
La Plesta del Tigre Rafael
o bon. Rfa R BaF. 39.546,00 BsF. 68.910,00 :00pm - #00um
De 03:00pm a 08:00p0
La Flesta de JA
con José Amando Estévex Bsl. 25.704,90 BaF. 34.701,62 10:00pm - | 1:00pe
Da 08:00pm a 11:00pm
SABADOS Y DOMINGOS
rcon Rafasd
ﬁmdﬁm-w temital) Mt‘ Escmea y ;"‘:gn’: con Jorgw
De 07:00am a 10:00am —Y . De 12:00md a 01:00pm
FsF. 15.818.00 - R ——— BsF 3.954,60
. 3.954,
La Tarde Imbatible
con Cesar de Yulis (sdbados) FROBte B e o™ Meas
De 12:00md a 03:00pm e De 01:00md a 02:00pm
BaF. 3.964,60 f=F, 3.042,00
La Fleata de Josd Armando Batéves e Axi se Formd la Salsa
con José Armando Estduez ERRARE oot Abraham Pineda (Domingos)
: De 03:00pm a 06.00pm Il De (06:00pm a 08:00pm
= BsF. 3.954,60 BsF, 5,272,80

Anexo 16.3

100



Plan de Mercadeo para Mejorar el Posicionamiento de Farmahorro

en el “Top Of Mind” en la Region Capital de Venezuela

—— et

172 9o horontal TR
Mee s 12 Mex .m 10550
12 oG, wetieal LR :

LV EU N

l =3 .'

e w0 P
fomadim
1/4 Pagg. vertizal

AN litm

13 Pég; horisartal |

w28 -

A3 Py varmioal

WHEn s P fon

- -

2 Pdg, enfrwntscus

LI ATy

2 Fag. centrules

i LN L

L Mbdulo 32

L L B LS )

Abdaulo He

fomatien

DETTA o vt o aapt of deie SO 06 0 WA 00D MO0 § VR e g e e bk

Anexo 17
101



Plan de Mercadeo para Mejorar el Posicionamiento de Farmahorro

en el “Top Of Mind” en la Region Capital de Venezuela

Anexo 18

102



Plan de Mercadeo para Mejorar el Posicionamiento de Farmahorro

en el “Top Of Mind” en la Region Capital de Venezuela

UlnimasNoticias

Lunes a Sabado
" 0 m l .
Lo L

L TR Vom0 - AL R Lt b
DERPLICADON LTI S5 ) Snbatsiom Mig s o v Vi LT iy vinmns | 12 pamy reriend
- sy Mmoo 18375 52¢8.7% 1053y a0 17088 T4 2 MW
dim ps 200,00 800000 18,000 00 1BEOODE 3387500 I7.20000
A STRIE) 1WESN $7U06 40 404% 00
whiiiuts tipy LS00 2933000 2206100 | 413738 4080

wcwate pay e VLTARDD  ZHA90D00 227300 E51BE 4E54600

Pans S 1417500 B.3S000 2020500  HMEZATY 0BS5S0

1 iy whwas L1488 80

A eressin 2220070

s b N5 921780 1900500 18009, MR8 3 193N
Yl e g 210 50 1027250 J0.7AS 00 21455850 40,150 44 42873540
Momdend N 2 25920 15407 %0 28500 23575 50 420800 4TS o

12 i ohrormss 40.738 28

PaE s ety 0043330

17 i o widdus * S #hon

10 s iy ¢ B4 04020

EESNITS ¥ U0 SRR ST T TRy (F @ @ 7 0 T

S ke 197.50 LR DR BIAGT 0  M42000 R0
oo e e 10.37260 2001824 3T 822 &0 036 50

L L m 2223000 2210419 IX 41 338 38 082 00

1 e okt WALLTD 1
ar sk wrads 044040 ]

i
T = 21 081750 o500 RS 35,080,319 33000 3
et b oa 230,50 W37250 2074500 @ NAWE 4019544 a0 *
o il g o 1) o PR r 11 40750 2281500 - R3G7SS0 4320404 &7 15100
162 sp o et 4073828 :
- o 43320
1D LS e el S7.200.08 3
o e s G 54380 2

SNSRI T Sl el Briib i iNERt R BE T L T . o
T 78,00 Re &l 2 T E28, 2 11.2353,20 NAIS WVLTORTE 7. 02040

YA R LAY 125 14850 1S92850 27.@7 v MBS0

P 3 ragny CTIITICIA 08 MIACTI PASELENE | MIOOR KGISEE I Wl DRI NG COM I UAIIEAL

103



Plan de Mercadeo para Mejorar el Posicionamiento de Farmahorro

en el “Top Of Mind” en la Region Capital de Venezuela

Anexo 18.1.

/\

REPASSENTALICESE S MALS

URE. LOS KUPCES, DO, MImAasin
TILMALD D4 00
TELES  00LE MK SHs

Condicnnis 0o papo: Contado
S.A. NACIONAL FARMACEUTICA
J-00026349-3

Razan Secol
wr

Creceidon

Cartidao pescripoda

1K) Soligrafos con dmpreson § Ln color

REFRESENTACIONES JABES, CA
RIF 246680855

Lom B4 Cuarenta v eudtro Mil Ochocenios con ooy

Teddono: 0212 6006341
Zona Industrial de ky Urtana, calle &, Edil, Araguaney, Pra 1, La Urbme

ORGENAL
| s o o o s . Sw (31 wery
¢ ol 0J/J008 mate

RIF. )-1SE08T8-3
ne DF CONTROLOD = 00000003
FORMATO | IRRE
Factura No. 000003
Fecha Lrminsdn: 18/005/2010
Preco Sub total
aX 20 000,00
SUBTOTAL 20 00040
DESCUENTOS D%
RECARGOS U
WA 12 % sahre 8 40.0C0,00 4.800,00
TOTAL Bs. 44.800,00
= P 1
pece ot - Todddorms D300 40 BT 2. FNCICAT 2T
MTE & Sacrer 11.00 2010 - Regén Capisl J
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Anexo 19
Page 1 of

Liavero Abre Botellas Corazon Farmahooro
Carlos Alfonso Gomez Lobare

para:

Mardddy Ruiz, mandlvruizpisam
22412010 09:07 a.m

(V'

Mana Victona Gonzaler

Moastrar detalles

Estimadas

Les envio propecsta para ka Mini Promo de Febrero 2011 con metivo del Anlversario

Este lavero abre botellas se puede traer de China por avion, por lo que estarian en unos 10 dias en
Veneznela luego de producirse

Precio 535 Bo.F + LV.A. con o Grabado de Logo Farmabormo

Cantydad Minima de Pedido 6.000 Unidades.

Quedo a la espera de sus comentarios

Salados

WEBR SITE GOOGLE
Luprisies goosle convsite cardossomeziobeo

MSN: cafu_lohato@hotmasl com
E-mail: publicidad _cy@vahco.com
E-mail: carlosgomezlobatofigmail com
E-muail: caluling@ oy lLeom

Skype: Cafulin

TM: VEIZA08064

Carlos A. Gomez Lobato

Venta ¢ Importacion de Matenal P.OP, .
Sale and 1mportation of Matenals for Advertising

gARONERNT S

Direccon/Address

Calle El Arenal - La Trimidad - Caracas - Venezaela

Codigo Postal! Zip Code 1080

TeleFax Plyone {00212) 742.77.24

Celular Mobile (0416) 622.12.83

Celular Mobile (0414) 920.25.99

file /'C:\Docurments and Settings'\mgonzalez:Configurncion lecal\ Temp'notesddd 199—we... 1610372011
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El cual esta definido por el concepto de ahorro mas que por la
sensacion de compra completa

Base 175

Mejores Precios 143

R

Cercania | "20

Consigo lo que busco | | 18
Variedad / Prod Surtides {17

Ofertas / Descuentos | |15

|

Costumbre : 13

Atencion {10

Slempre compro todo en un salo 8
gar
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