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• Antecedentes de la empresa

Comenzamos en ella empíricamente, por mera casualidad, porque se me dió

desarrollarme en este giro.

*¿Por qué una farmacia?: por necesidad, tú buscas un trabajo que te de

los sustentos que tu requieres para mantener a una familia, y esto es lo que me

gusta hacer. Nada que ver con la familia, no hay antecedentes familiares de

eso.

• ¿Cómo define a la empresa?

Una empresa blanca, muy noble, muy competida, con un mercado depredador

y con un manipuleo de parte del grupo de mayoristas a nivel nacional que

presionan mucho a la pequeña empresa, y que ellos han creado un monopolio

de distribución y comercialización que cada día nos ahoga más.

* Cultura organizacional: bueno, tenemos enmarcado en nuestro manual de

políticas y procedimientos eso, nuestra misión, nuestra estrategia, nuestra

imagen. Nos han faltado tanto recursos humanos como económicos para poder

lograrlo.

* Misión: la dispensación de medicamentos para satisfacer la necesidad de

nuestros clientes. La Visión es una visión de crecimiento, de mejora.
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• ¿Cuánto tiempo de existencia tiene la empresa?

La empresa tiene catorce años.

* Comenzó con este nombre: si.

* El nombre esta registrado en el IMPI (Instituto Mexicano de  la Propiedad

Industrial): no, porque no, faltaba ... como nosotros buscábamos este nombre no

fue por registrarlo, desconocíamos que los nombres se registraban, todo esto se

ha dado con el tiempo y con la capacitación que hemos recibido para entrar a un

nombre.

• ¿Cuáles considera son las fortalezas y debilidades de la empresa?

Creo que tenemos, mi primer fortaleza es que ninguna otra farmacia puede

darle, porque tenemos, por la experiencia que tenemos en el ramo podemos

orientar mejor a los clientes, con nosotros puede recibir asesoría de cómo

tomar su medicamento, para qué le funciona el medicamento, cómo alternarlo

con o sin alimentos, cómo dar espacio entre medicamento y medicamento.

Cuando nos consultan que tienen ciertas reacciones secundarias, puede ser

el medicamento que hay que suspenderlo, que hay que regresar con el médico,

la asesoría que nosotros le damos no es de oídas, es por la capacitación que

tenemos, y esto no lo encuentran en ningún otro lado. En ninguna cadena tienen

este tipo de servicio, ellos venden, su misión de ellos es vender, lo que sea pero

vender, y nosotros procuramos orientar mejor al cliente, no vendiéndole nada

más, sino asesorándole cómo debe de administrarse el medicamento.

Mis debilidades son primero que la farmacia no está en un lugar estratégico

comercial, le falta imagen, me falta publicidad, me falta tamaño. Tengo muchas

todavía, yo creo que ahí de 100, 70 son mis debilidades y 30 pueden ser mis

fortalezas.
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• ¿Cuáles considera son las oportunidades y amenazas de la empresa?

Oportunidades si tiene, tiene muchas oportunidades si se le desarrolla un

proyecto de inversión y crecimiento, si se puede, si se puede.

Amenazas todas las del mercado, cada día tenemos más farmacias de cadena

que tienen el poder económico, el poder de imagen, el poder de hacer lo que

quieran con el mercado, y por lo regular cuando llegan a invadir el mercado,

ellos llegan con precios muy bajos y una vez que acabaron con la competencia

relativa que tienen vuelven a recuperar precios, son muy caros.

• ¿Qué garantías ofrece a sus clientes?

La garantía es de honestidad, de calidad, de servicio, tratamos de darles los

mejores precios competitivos a nosotros.

• ¿Considera que la empresa esta posicionada dentro de su zona de

desempeño?

Tiene muy poco posicionamiento de mercado, esta farmacia se ha dado a

conocer por la imagen de sus propietarios y no por el nombre, que es algo que

me preocupa, pero estamos trabajando en eso.

• ¿Considera que la imagen es de importancia para el posicionamiento de la

empresa?

Muy importante.
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• ¿Quiénes considera son los principales competidores de la empresa?

Mis principales competidores pues son las cadenas que tengo alrededor, tengo

cadenas que tienen cobertura a nivel nacional, y que no tienen buen servicio

pero tienen buenos precios, y la gente busca precio. Farmacias de dios,

farmacias del ahorro, las farmacias de similares, están dentro del área de

influencia.

• ¿Y de una farmacia en general?

Los autoservicios, los autoservicios pierden ante el ramo de la farmacia con tal

de jalar gente, como es un producto de primera necesidad lo utilizan como

gancho para atraer a la gente.

*¿Por qué?: por el poder económico y tamaño que tienen.

• ¿La empresa maneja algún programa de descuentos o promociones

permanentes?

Nosotros manejamos siempre los mejores precios, tanto en medicamentos

como en perfumería. Yo no entro en el juego de ahora les vamos a dar por tres

días este descuento, ahora por otros tres días otro descuento, con nosotros

cualquier precio lo pueden checar en cualquier lado y siempre esta más barato

que en cualquier otro lugar.

• ¿Cómo define a sus clientes?

Mis clientes, pues hay clientes asiduos, clientes ocasionales, mi cliente...

podríamos abarcar más. Mi cliente es como toda la gente, busca dónde se le de

más barato, y como segundo es el servicio. Hay veces que van y compran sus
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productos en otro lado y vienen y me preguntan, está bien, ¿me lo dieron a tal

precio, me lo dieron bien?, o si lo que les dieron les sirve para el problema que

tienen, cuidan su economía. No pueden ser leales, ni desleales porque buscan

su beneficio.

• ¿Quiénes considera son sus clientes (hombres, mujeres, niños, etc.)?

La mayor parte son mujeres, yo pienso que un 60% de los clientes son mujeres.

* ¿Por qué?: porque tienen el poder de decisión y dicen aquí lo vamos a

comprar, y así va a ser, y por la confianza que se genera en el negocio vienen

aquí.

* ¿Por qué  compran en farmacia PLAZA?: puede ser porque estoy cerca

de su casa, porque se dan cuenta que sí les doy barato, porque los puedo

asesorar con los medicamentos, diciéndoles cómo utilizarlos, porque nos

conocen, por amistad, hay muchas razones, pero principalmente la gente busca

precio.

• ¿Cuál sería su estrategia para incrementar sus ventas?

Estrategia de precio, porque yo puedo decir que les doy flores, pero lo que

buscan es precio.

• ¿Cree que la mercadotecnia es de importancia para la empresa?

Muy importante, porque me va a dar la oportunidad de darme a conocer en un

campo mejor, más amplio.

• ¿Alguna vez ha realizado un plan de mercadotecnia?

No.
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• ¿En qué ha basado la permanencia de la empresa durante 14 años?

Empíricamente, en lo que vemos y podemos desarrollar. Se han dado muchas

unas cosas, estrategias con los laboratorios, pero planeada, planeada no.

• ¿Qué modificaría y que no modificaría de la empresa?

Pues hay que cambiar varias cosas, hay que cambiar más cosas que dejarlas

como están. Hay que cambiar desde el modo de atender al cliente, la forma de

cómo lo recibes, la forma de informarle lo que tengo, los colores del exterior, el

anuncio que no se vean viejos, muchas cosas.

• ¿Qué haría para lograr un posicionamiento en su zona actual de desarrollo?

Tengo que planear, tengo que pensar y diseñar una estrategia en que la gente

recurra más a esta farmacia y no a las de la competencia. ¿Cómo?, pues

promoviendo mis precios, el surtido que tenemos, la atención y probablemente,

yo creo que es muy importante el servicio a domicilio, por generar más ingresos

y mayor cobertura.

• ¿Existe alguna posibilidad de expansión de la empresa?

Si.

• ¿Cuál debe ser la filosofía de una empresa de esta ramo?

Mejor servicio, mejor precio.

• ¿Y de esta empresa?

Esa, esa es la que debe ser y la que es, mejor servicio, mejor precio y mejor
atención.


