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ste cor  una peque fla encuesta, la cual
te podna revelar qué debes mejorar o qué
esperanlos clientes de tu farmacia. Si usas
esos datos a tu favor, ellos regresaran y en
consecuencia aumentaran tus ganancias.




Par Blizabeth Caceres

odo negocio surge basicamente

I de una idea que se desarrolla

tras detectar una oportunidad de

tisfacer una necesidad por medio de

n bien o servicio en determinada co-

munidad. Quiza esa idea va tomando

forma después de analizar elementos

en el escenario, o bien, la fueron des-

dibujando ante la falta de factores que
pudieran concretarla.

Ese rapido andlisis es la primera
linea, la més bdasica de un estudio de
mercado, el cual, puede definirse como
un conjunto de investigaciones que eva-
ltian los factores, tanto internos como
externos, involucrados en el desarrollo
de un negocio -en nuestro caso sobre
una farmacia~ y que ayudan a definir
los riesgos y beneficios, que nos servi-
ran de apoyo en la toma de decisiones.

El estudio de mercado estd estre-
chamente relacionado con el nivel
de profundidad o certeza que se pre-
tenda obtener. Entre mas precisos y
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minuciosos son los resultados, mas
grande es la cuenta con las que las
agencias de investigacién de mercado
cotizan sus servicios.

El nivel de profundidad de la in-
vestigacion puede ir desde el simple
uso del sentido comun hasta algo
mas meticuloso, cuyos resultados se
encuentren mas apegados a definir el
éxito o fracaso del negocio.

Dependiendo de esa variable, los ser-
vicios de una agencia de investigacién
de mercado pueden ir desde 50 mil has-
ta 200 mil pesos dependiendo del nivel
de la profundidad de la investigacién.
Pero ojo, esto no impide que las Peque-
flas y Medianas Empresas (Pymes) no
puedan realizar su propia investigacién
de mercado con las herramientas que
tengan a la mano, e incluso, con ciertas
ventajas, por ejemplo, tu experiencia
en el sector farmacéutico o la cercania
con tus clientes y proveedores. Puedes
hacer tu propio plan con estos pasos: »




Paso 1

Para iniciar una investigacién de mer-
cado debes, como en toda bisqueda
de informacién, definir los objetivos,
por decirlo de alguna forma, lo que es-
peramos obtener tras haber analizado
la informacion que conseguimos du-
rante el proceso de recopilacion.

En nuestro caso, la finalidad de
realizarlo podria estar relacionado
con comprobar el nivel de aceptacién
que tendra cierto medicamento entre
nuestros clientes, ampliar o atraer a
nuevos compradores a nuestro merca-
do, detectar los efectos de una promo-
cién o, por supuesto, analizar y evaluar
los motivos del descenso o del ascenso
de las ventas.

Paso 2

Una vez fijados los porqués del estu-
dio se procederd a establecer la meto-
dologia adecuada que se utilizard para
evaluar las herramientas que tenemos
disponibles. Para elegir la metodolo-
gia debemos definir qué datos serdn
necesarios para la investigacién (ubi-
cacion de la farmacia, cudles son las
caracteristicas de nuestros clientes,
quiénes son nuestra competencia en
el sector, cudles seran los criterios de
autoevaluacion) y qué fuentes se re-
querirdn para recopilarlos, es decir,
primarias o secundarias.

+ Fuentes primarias: son aquéllas
que nos pueden brindar informacién
de “primera mano”. Algunos ejem-
plos podrian ser los clientes de la
farmacia, el personal que labora en
el negocio y los registros histéricos
de ventas.

« Fuentes secundarias: son aquéllas
donde encontramos informacién
que ya fue recopilada y utilizada
para propésitos diferentes a nuestra
investigacién de mercado, pero for-
man parte del contexto del negocio.
Algunos ejemplos son informes del
sector, datos estadisticos oficiales,
informacién de los medios de comu-
nicacion relacionada con el sector.

El fin de un estudio de mercado
podria deberse a comprobar,

por ejemplo, el nivel de aceptacion
que tendra cierto medicamento o
detectar los efectos de una promocion.




Paso 3

Tras identificar nuestras fuentes, se
procede a determinar la muestra de
investigacion, es decir, los limites de
la poblacién que vamos a estudiar y
aquélla que es representativa de nues-
tro objeto de estudio.

En este punto es importante ser
muy especificos, pues estd muy vincu-
lado a lo que esperamos saber con la
investigacion. Entre algunos aspectos
a definir se deben responder las si-
guientes preguntas:

* ;A cudntas personas voy a entre-
vistar?

« ;De qué género, edad y nivel so-
cioeconémico deben ser?

¢ ;Qué productos deben adquirir
para ser candidatos a la encuesta (o
entrevista)?

La importancia de plantear estas
preguntas, previo a realizar el estudio,
es que los resultados podran ser mas
confiables. Sin embargo, si considera-
mos que no estamos interesados en un
perfil especifico porque lo desconoce-

mos o porque no es parte de nuestro
objetivo, podemos decir que procede-
remos de manera aleatoria. 1»

Técnica de informacion

Este es un ejemplo de una encuesta de sa-
tisfaccion, las preguntas son un ejemplo de lo
gue te puede servir para mejorar tu servicio
frente a tu competencia y conocer algunos
de los habitos de consumo de tus clientes.

Ayudanos a calificar nuestro servicio. Queremos
mejorar y aumentar tu satisfaccion.
Edad: I Sexo: lFemenino lMasculino

¢Con qué frecuencla compras en nuestra farmacia?
B 1vezpor B Masde2 B 1vezalmes
semana veces almes

En comparacion con otras farmacias, jcémo
consideras el servicio de nuestra farmacia?

B Mucho W Mejor B zual B Peor
mejor

¢Por que compras en nuestra farmacdia?

B Ubicacion M surtido

M Servicio B Precio / descuento
que ofrece B otro

£ Qué tipo de medicamentos consumes?
B Genéricos B De patente

ZEn qué tipo de farmacia compras mas frecuentemente?
B Independiente B Farmacia de cadena

Evaltia nuestro servicio al momento de comprar
en nuestra farmacia. Consideraque 10 esla

mas alta puntuacion y 1 la mas baja.

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Atenciondelpersonal il H H B B B BB B B
Instalaclones EEEEEEEEERN
Conocimiento de BB EEEEEEREER
medicamentos

Serviciesadicionales [l I T B H B H B H B

Promocienes por L]
temporada

Asesoriadelpersonal [l 1 I H H B B B B B
Rapidezdelservico [l H H H B E B E RN
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TIPS DURANTE

LA INVESTIGACION
Algunas recomen-
daciones generales
para emprender una
investigacion cuando
se hace una ecuesta;

- Evita prejuicios
durante la
investigacion,

4

« Comprueba, ¢ la
manera delo posible,
los datos obtenidos
enlatecnica
seleccionada.

- Silamuestracs
aleatoria, manten
ese estatus durante
la recopilacion de
lainformacion.

- Considerague
durante la entre-
vista, encuesta o
sondeo, la peticion
de colaboracion en
tuinvestigacion
debe ser paclente
y amable,

Paso 4

Tras definir cudl es la informacién

que necesitamos y dénde la vamos a

encontrar, debemos planear como la

vamos a obtener, es decir, debemos
establecer cuéles seran nuestras técni-
cas de informacién.

Entre las principales técnicas
utilizadas en la investigacién de mer-
cados, destaca el uso de entrevistas,
encuestas, observaciéon directa, gru-
pos focales y sondeos, segin Maria
Jestis Merino Sanz, en Introduccién a
la investigacion de mercados. Por ejem-
plo, si optamos por realizar encuestas
a los dientes de la farmacia, algunas
preguntas que podrian formularse si
nuestro objetivo es afianzar nuestro
servicio al cliente serfan:
¢ ;Qué le gusta y qué no le gusta de

nuestro servicio?

« ;Cuiles son los productos o medi-
camentos que generalmente adquie-
re en nuestra tienda?

» Mencione tres ventajas frente a
nuestra competencia.

Paso 5

Una vez definidas las técnicas, el si-
guiente paso es hacerlas efectivas, para
ello se elige y, de ser necesario, se ca-
pacita al personal que recolectara la in-
formacion, asi como el lugar o lugares
asignados, el protocolo para aplicarlo
y el horario. Es conveniente estable-
cer un cronograma que nos permita
organizar el trabajo, es decir, definir la
duracién de cada actividad dentro dela
investigacion y tener un plazo aproxi-
mado para la entrega de resultados.

Asimismo, es necesario incluir un
presupuesto sobre los costos de la in-
vestigacién, desde las hojas de papel
que se imprimirdn para la aplicacion
de una encuesta, entrevista o sondeo,
hasta los gastos en transporte o ca-
pacitacién que requerird el personal
para realizarla.
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Paso 6

Posteriormente, con la informacién
en nuestras manos, procederemos
a la fase de anilisis, el cual consiste
en conteo, procesamiento, interpre-
tacién, andlisis y conclusiones. Esta
parte del procedimiento implica eli-
minar aquella informacién que no
aporte valor, y agruparla en diferen-
tes categorias.

En este paso, por ejemplo, si
optamos por realizar encuestas, se
contabiliza el ntmero de aquéllas
respondidas, si se llevaron a cabo con
preguntas cerradas (es decir, con un
numero limitado de opciones), se cla-
sifican de acuerdo con la respuesta, se
disponen de tal manera que su pro-
cesamiento facilite la interpretacién,
asi como el andlisis de la informacion
que obtuvimos.

Una vez realizado el andlisis, se pro-
cede a la toma de decisiones con base
en los resultados. #



$5 BRUDIFARMA

Es buen negocio hacer negocios con brudifarma.
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