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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo analizar las dimensiones de la
localizacion estratégica de los puntos de venta que influyen significativamente en el
desempeiio de las pequefias boticas en el distrito de Surquillo afio 2021, con la
finalidad de que la tendencia a la desaparicién y absorcion de las pequefias boticas
disminuya y cuyo desempefio no se vea afectado negativamente por las
condiciones que impone el entorno del mercado en el que se encuentran. Con sus
objetivos especificos: Determinar si la centralidad, los costos de alquiler y el
ambiente de negocio influyen en el desempefio de las pequefias boticas del Distrito
de Surquillo, 2021. La investigacién fue de nivel explicativa, de tipo aplicada no
experimental. Dentro de los resultados principales tenemos que un 36.8% de las
pequefas boticas esta totalmente de acuerdo de que el lugar donde se encuentran
esta cerca de un hospital, Centro de Salud o Clinica, asimismo, un 21.1% estaria de
acuerdo; sin embargo, 21.1% de ellos no esta de acuerdo ni en desacuerdo y
21.1% esté en desacuerdo con la afirmacién planteada. El valor del Estadistico r de
Pearson fue de 0.531, por lo que se concluye que existe correlacion significativa.
Ademas, con un 95% de confianza, se puede afirmar que en el ambito de estudio
hay una ‘correlacion positiva moderada’ entre la variable Localizacion Estratégica y
la Variable Desempefio, ya que el valor sig. (bilateral) es de 0.019, que se

encuentra por debajo del 0.05 requerido.

Palabras clave: Localizacion estratégica, desempefio empresarial, posicion de

dominio de mercado, centralidad, costos de alquiler, ambiente de negocio.
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ABSTRACT

The objective of this research is to analyze the dimensions of the strategic location of
the points of sale that significantly influence the performance of the small pharmacies
in the district of Surquillo in 2021, in order that the trend towards the disappearance
and absorption of the small pharmacies decrease and whose performance is not
negatively affected by the conditions imposed by the market environment in which
they find themselves. With its specific objectives: To determine if the centrality, the
rental costs and the business environment influence the performance of the small
pharmacies in the District of Surquillo, 2021. The research has an explanatory level,
of an applied non-experimental type. Among the main results we have that 36.8% of
the small pharmacies totally agree that the place where they are located is close to a
hospital, Health Center or Clinic, likewise, 21.1% would agree; however, 21.1% of
them neither agree nor disagree and 21.1% disagree with the stated statement. The
value of Pearson's r statistic was 0.531, so it is concluded that there is a significant
correlation. In addition, with 95% confidence, it can be stated that in the study area
there is a 'moderate positive correlation' between the Strategic Location variable and
the Performance Variable, since the value sig. (two-sided) is 0.019, which is below
the required 0.05.

Keywords: Strategic location, business performance, market dominance

position, centrality, rental costs, business environment.
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INTRODUCCION

La presente investigacion estd enfocada en analizar las caracteristicas de la
localizacion estratégica de los puntos de venta que influyen significativamente en el
desempefo de las pequefas boticas en el distrito de Surquillo aiio 2021. Dicho
esto, hay muchas variables necesarias e importantes a considerar en la apertura de
un negocio; sin embargo, la localizacién es un factor indispensable que determina

el éxito o el fracaso de la iniciativa empresarial.

Hoy en dia, las pequefias boticas se encuentran en un contexto muy competitivo y
complejo dado que el negocio de las cadenas de farmacias y boticas se viene
incrementando considerablemente y abarcando gran proporcion del mercado en el
sector farmacéutico. En este sentido, existen muchas préacticas que realizan estas
farmacias para acaparar el mercado, como, por ejemplo, en el caso de dos
cadenas de farmacias y boticas muy reconocidas a nivel nacional, las cuales
cuentan con tres puntos de venta cada una, una por cada cuadra, a la altura del
cruce de la av. Aviacién con la av. Angamos, San Borja. Una de las causas que
ameritan dicha envergadura para tomar dicha decisién es debido a que alrededor
de estos locales se encuentran los condominios de Las Torres de Limatambo, dos

clinicas, centros comerciales; ademas, la presencia del Centro de Investigacion de



Céancer, el Centro Nacional de Enfermedades Neoplasicas, restaurantes y otros

negocios por conveniencia.

Asi mismo, se evidencia que la situacibn actual que atraviesa el sector
farmacéutico en el Pert es muy complicada puesto que, en los ultimos 15 afios, las
acciones de las cadenas para manejar el negocio de las farmacias en el Perd han
ido cambiando. Por ejemplo, segun un articulo publicado en el diario La Republica,

inform6 que: “... en enero del 2008, dos cadenas de farmacias ofertaban las
pastillas de Dislep, un comprimido para tratar el reflujo géstrico, a S/ 2,20 por
unidad. Otras tres cadenas de farmacias lo vendian con precios entre S/2,40
(A1US$=S/3,26) y S/2,60. Curiosamente, a fines del mismo mes, las cinco cadenas
de farmacia ofertaban la misma pastilla a S/2,60...”. Luego de 8 afos (en el 2016),
Indecopi observd y denuncid este tipo de précticas ilegales: La concertacion de

precios, lo cual no solo se aplico con el medicamento Dislep, también en 35

productos més, y 21 ya se vendia bajo receta médica.

En la actualidad, de las cinco farmacias que infringieron la ley, Nortfarma sigue
operando en la provincia de Piura, en cuanto las otras cuatro cadenas de farmacias,
hoy en dia fueron absorbidas por una sola empresa: Inkafarma, cadena de
farmacias que pertenecen al grupo Intercorp, quienes tienen por lo menos el 83%
de participacion en el mercado farmacéutico. Con esta accion, han diluido la figura
de la concertacion de precios y, de esta forma, permite subir sus precios sin infringir

alguna ley del Estado peruano.
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Asimismo, por su parte, la Direccién General de Medicamentos, Insumos y Drogas
(DIGEMID), indica que: “En 1998 las boticas independientes representaban el 86%
de la venta total de los laboratorios, mientras que las cadenas farmacéuticas solo
compraban el 14%. En el 2009, la reparticibn cambio radicalmente y las cadenas de
farmacias representaban el 60% de las ventas de los laboratorios versus el 40% de

las farmacias independientes”.

La reduccion progresiva de las farmacias independientes o boticas de barrio se
debe a que estas solo se abastecen de cantidades suficientes para cubrir la
demanda local; por otro lado, las cadenas de farmacias obtienen mejores precios y
pueden tener mejores margenes, ya que utilizan economia de escala. De esta
manera, pueden perjudicar indirectamente a las pequefias boticas y ganar mayor
participacion en el mercado cada vez que decidan bajar sus precios. Por tal motivo,
las boticas de barrio se mantienen activas estando en lugares donde no compitan

con las cadenas de farmacias.

En este sentido, es de gran importancia el poder conocer distintas estrategias las
cuales les permitan competir y desempefiarse de tal forma que dichas barreras no

afecten el negocio de las pequeiias boticas.

Por consiguiente, el objetivo de la presente investigacion es analizar las
dimensiones de la localizacion estratégica de los puntos de venta que influyen
significativamente en el desempefio de las pequefas boticas en el distrito de

Surquillo aflo 2021, con la finalidad de que la tendencia a la desaparicion y
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absorcion de las pequefias boticas disminuya y cuyo desempefio no se vea
afectado negativamente por las condiciones que impone el entorno del mercado en

el que se encuentran.

La estrategia relevante de localizacién de los puntos de venta conllevaria a que el
desempefio de las pequeiias boticas se vea influenciado positivamente por el

entorno y el mercado del lugar en donde se encuentra.

En cuanto a las técnicas de recoleccion de datos, esta se realizara mediante un
enfoque cuantitativo, el cual brindard& un acercamiento mas completo al
cumplimiento de los objetivos de la investigacion; asi mismo, dado que este estudio
ademas de establecer la descripcion de fenOmenos o conceptos, o inclusive del
planteamiento de relaciones entre conceptos, este serd a nivel explicativo,
respondiendo las causas de los eventos fisicos y sociales. Adicionalmente, el tipo
de investigacion sera aplicada, ya que busca la aplicacion o uso de los
conocimientos adquiridos para solucionar un problema de la realidad cotidiana, con
un disefio no experimental, donde se observaran los fendmenos tal y como suceden

en la realidad.

Por otro lado, la Direccibn de Redes Integradas de Salud (DIRIS Lima Centro)
colabor¢6 desinteresada e incondicionalmente en este proceso para poder obtener la
muestra de todas las direcciones de los distintos. La muestra esta conformada por
todas las pequefias boticas que se encuentran ubicadas en el distrito de Surquillo,

cada una de estas deberan estar en situacion formal, licenciadas y registradas en
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SUNARP con sus respectivas direcciones. (El disefio de la investigacion no contara
con una muestra debido a que se realizara un Censo a todas las pequefias boticas

del distrito de Surquillo).

El presente trabajo de investigacion cuenta con la informacion necesaria contenida
en libros, articulos de periddicos, informes académicos, consultoras de farmacias,

asimismo se tiene acceso a parte de la poblacion que ha sido investigada.

Ademas, es posible realizar un censo dado que la cantidad de pequefias boticas
no superan los 25 puntos de venta; por consiguiente, si sera posible realizar el

levantamiento de informacion a la mayoria de las empresas.

Con respecto a la disponibilidad de los recursos financieros humanos y materiales,
se cuenta con los fondos necesarios para poder plasmar esta investigacion. No
obstante, una de las limitaciones de la investigacion es que, a nivel nacional,
existen pocos estudios respecto a las variables estudiadas que se enfocan en el
sector farmacéutico. Este trabajo de investigacion se limita a la evaluacion de la
localizacion de los puntos de venta de las pequefias boticas que yacen en un radio
de accion desde la cuadra 39 de la Av. Paseo de la Republica hasta la cuadra 45

de la Av. Aviacion del distrito de Surquillo.

En el primer capitulo, la presente investigacion expone el marco teodrico,
describiendo en primer lugar la probleméatica actual que vive el Pera en el afo

2021 respecto al rubro farmacéutico y microempresarial en donde los
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antecedentes nos proporcionan diferentes tipos de nociones del tema a
desarrollar; no obstante, estos traducidos en otras realidades, tiempos y espacios
distintos. Asi como también se exponen las bases tedricas en las cuales se
construyen el analisis de los resultados obtenidos y se discutira la posicion de

distintos autores sobre el problema o tema de investigacion.

En el segundo capitulo, veremos la hipétesis y variables planteadas, a su vez,
planteamos el problema y la pregunta a responder para verificar y esclarecer las

dudas generadas posteriormente a la investigacion.

El tercer capitulo, nos brinda informacion respecto al disefio muestral, los
instrumentos a implementar y la técnica de investigacion realizada, esta con la
finalidad de poder absolver las preguntas planteadas en el segundo capitulo y

analizar datos que nos proporcionarian la certeza de los resultados.

En el cuarto capitulo se determinardn los resultados obtenidos para luego
proceder a interpretarlos de la manera mas adecuada y precisa para consolidar las

posibles soluciones y recomendaciones a la problematica inicial.

Por dltimo, el quinto capitulo presenta la discusion del autor, en donde se

contrastan los resultados alcanzados y los antecedentes de la investigacion,

interpretandolos y contrastandolos entre si mismos.
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CAPITULO |

MARCO TEORICO

Segun el autor del libro Metodologia de la Investigacion que distribuye
McGraw-Hill para estudiantes y profesores, Roberto Hernandez Sampieri
(2008), indica que: “Un marco teorico es una de las fases mas importantes de
un trabajo de investigacion, consiste en desarrollar la teoria que va a
fundamentar el proyecto con base al planteamiento del problema que se ha
realizado”. En este sentido, se presentan los fundamentos tedricos de las
variables de investigacion, y previamente se argumenta los antecedentes de

estudio relacionados con el problema investigado.

Por consiguiente, se plasma informacion teorica que justifica la influencia y
determinacién de la variable, localizacion estratégica, incidiendo en sus
dimensiones de centralidad, costos de local y ambiente de negocio, los
cuales brindan una mejor perspectiva a los emprendedores y pequeias
empresas sobre las variables y estrategias a considerar en el establecimiento
de un punto de venta. Asimismo, los fundamentos tedricos que caracterizan
el desempefio empresarial, en sus dimensiones de respuesta de mercado,

valor de mercado y rentabilidad.



1.1. Antecedentes de la investigacion

Antecedentes Internacionales

En la investigacion realizada por Caloca, Cardenas y Ortiz (2010), abordaron
de manera tedrica los condicionantes principales de la localizacién espacial
de las actividades econémicas, agregandose en un unico coeficiente, al que
llamaron costos de localizacién. Este incorpora el efecto de la renta del
espacio o territorio, costos de transportacion de los productos al mercado y
economias de aglomeracion y conjuntamente a ello, se determina, a partir de
los costos de localizacién, las causas que permiten determinar la existencia
de una relacién indirecta entre estos y la cuota de ganancia, manifestando su

relevancia en la disminucién o aumento de esta ultima.

Considerando lo antes mencionado, esta condicionante es una de las mas
importantes dimensiones a la hora de elegir un local para establecerlo como
punto de venta, esto debido a que los efectos del ambiente del negocio estan

supeditados a los costos fijos que tienen las empresas.

Indarti (2004) refiere un caso respecto al negocio de café internet en
Indonesia. Esta investigacion fue dirigida para responder a estas preguntas
principales: (1) qué factores subyacen en la decision de ubicacion para una

Internet negocio de café? y (2) ¢la decision de ubicacion determina el éxito
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del negocio de los cafés de Internet? La investigacion de campo se llevé a
cabo para responder a distintas preguntas. Por otro lado, el analisis factorial
gue aplicaron a 17 factores de ubicacion revel6 cinco dimensiones
subyacentes del negocio para tomar la decisién de ubicacion, estas son:
centralidad, ambiente de negocios, lugar de negocios, costo y labor. Basadas
en las respuestas de 93 cibercafés en tres ubicaciones (es decir, Yogyakarta,
Surabaya y Lombok), considerando que la ubicacion favorable de los
negocios se relaciona positivamente con éxito en el negocio. Mas
especificamente, un andlisis de regresion revelo la disponibilidad de servicios
publicos, la proximidad a las escuelas / universidades y la seguridad, las
cuales afectan el éxito empresarial en de manera positiva, mientras que la
proximidad a las autopistas, estar en el centro comercial influyen de manera

negativa.

Esta apreciacion sobre el andlisis de la ubicacion de un negocio puede variar
de acuerdo con el giro de negocio o la actividad empresarial a la cual se
desempefie, ya que para muchas personas les es mas conveniente consumir
café en lugares mas tranquilos, sin mucha bulla y préximo a lugares
concurridos, mientras que para una farmacia o botica usualmente es
necesario estar en lugares céntrico y aledafios a autopistas que tengan

acceso rapido al local.
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Por otro lado, es muy importante que una empresa sea reconocida, que los
clientes recuerden y recomienden un servicio brindado o el nhombre de un
negocio en particular. La revista Recursos para Pyme (2015), refiere que:
“Para algunos negocios, si ho encontramos un buen local con mucho transito
de publico, tendremos que ser nosotros quienes nos acerquemos hasta ellos
(...)- He visto mas de uno y de dos emprendedores que a la hora de elegir
locales, miraban el precio antes que la ubicacién. Como la ubicacion sea
mala, el precio que se ahorran no va a conseguir compensar el gasto en
Marketing que van a tener que realizar para conseguir remontar la cuesta

arriba en la que se pusieron al elegir una mala ubicacién.” (p. 1)

Precisamente en cierta parte es cierto que una buena ubicacion compensa
algunos gastos en Marketing ya que como bien se indica lineas arriba, una
buena ubicacion hace que los clientes se acerquen al local a consumir o
comprar nuestros productos, siendo este un establecimiento cercano y
accesible a la poblacion. En este sentido, la ubicacion estratégica de un
negocio influye en las probabilidades de frecuencia de compra. El publico
siempre espera tener precios accesibles, de buena calidad, es asi que,
partiendo del negocio de boticas, es muy importante mostrar al cliente que
estaran siempre pendiente de su bienestar y salud, ofreciendo precios bajos

y un excelente servicio tanto en la venta como es la postventa.
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Por otra parte, la competencia en el mercado de las farmacias en Chile, dado
gue esta ha sido cuestionada en el ultimo tiempo a raiz del caso de fijacién
de precios en gque se vieron involucradas las tres cadenas de farmacias mas
importantes del pais, Villalobos (2015) refirié que: “también existen otras
dimensiones sobre las que las empresas compiten, como la localizacién de
los puntos de venta...”. (p.33) Cabe recalcar que, en la investigacion ya
mencionada, se encuentran otros determinantes como concentracion de
estas farmacias en determinadas zonas geogréficas, comunas sin presencia
de locales de estas cadenas y estrategias de ubicacion de locales distinta a

la de sus competidores.

Esta situacion o contexto en el cual, similar al Peru, servirhd para poder
realizar un contraste y evaluar las diferentes causas y consecuencias que la
localizacion estratégica de los puntos de venta ocasiona a las micro y
pequefias empresas en el sector farmacéutico. Esto permitira validar los
efectos de una buena ubicacion como estrategia de negocio y de manera

competitiva a nivel local.

De acuerdo con la publicacion de la revista Utopia Consultores (2017),
explica como evaluar el desempefio de una empresa, en donde la evaluacion
del desempefio es de suma importancia en las empresas, puesto que tiene la

finalidad de recopilar informacién para que, en un futuro, se pueda tomar
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mejores decisiones respecto al rendimiento de la compafiia. Otro aspecto
importante en la evaluacion del desempefio es que da la facilidad de
pronosticar las posibilidades de las personas que son evaluadas. Mediante
esta actividad se da a conocer la relacién entre la capacidad y dedicacién
individual, y el propio valor del trabajo. De esta manera la informacion
obtenida se ajusta mucho mejor a los objetivos de la organizacion

empresarial.

Respecto a los estudios realizados por Sobri y Ossai-lgwe (2011), estos
adoptaron e incorporaron el modelo de Ogundele (2007) para desarrollar una
dimensionalidad mas amplia y mejor marco para el desarrollo de la iniciativa
empresarial y las pequeiias empresas, especialmente en Nigeria, refiriendo
dentro de sus resultados que: “ (...) brindaron una seria consideracién y
atencién al determinante individual, factor externo, caracteristicas de la
empresa y ubicacibn que han estado en las literaturas para tener una
influencia seria en el desarrollo del emprendimiento y las pequeias

empresas.” (p.179)

Respecto a las distintas dimensiones que podemos considerar en el
desarrollo de nuevos emprendimientos, lo indicado en el parrafo anterior
ciertos determinantes individuales para que estos sean utilizados

sustancialmente por las pequefias empresas.

21



Por otro lado, Gonzéles (2005) abord6 un enfoque tridimensional para
facilitar la comprensién de esta relacién entre la dimension espacial de

comercio minorista y la respuesta del mercado. Este refiere que: “...la
respuesta de los consumidores ante la localizacion de un punto de venta
debe contemplar simultdneamente: La proximidad de las zonas residenciales
de los consumidores, desplazamiento por parte del consumidor y, un coste
de esfuerzo, tiempo, dinero y oportunidad.” (pp. 106-107) Por su parte, la
ubicacion con respecto a los competidores, ya que se puede generar
indicadores positivos en donde se disminuya gran parte de riesgos o la
busqueda de variedad en las decisiones de compra de los consumidores, 0
hasta quizds también efectos negativos derivados de la incapacidad del
consumidor para apreciar la oferta real a comparacion de otras empresas. En
cuanto al alcance, dichas dimensionas explicadas en su publicacién, sirven
como punto de partida para poder analizar las distintas estrategias o

decisiones para optar por una localizacibn adecuada y estudiada

previamente a su apertura.

La investigacion realizada por la Camara de Comercio, Industria y
Navegacion de Santa Cruz de Tenerife (2014), no da una referencia sobre la
localizacion geografica de la empresa en una determinada localidad,
municipio, zona o region, la cual es una decision de tipo estratégico. En este

sentido, dicha eleccion dependera de algunos factores positivos o negativos
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gue favoreceran o perjudicaran a la actividad econémica en el trayecto de la
empresa. Luego, cuando se seleccione la localizacion ideal, se deberéa tener
en cuenta la superficie, su distribucién en planta, su coste y forma de
adquisicién, ya sea por alquiler, compra o leasing, la reglamentacién que le
puede afectar, asi como las probabilidades de una futura ampliacion del
local.

Una accion que se tendria que realizar para seleccionar el lugar adecuado de
la empresa es elegir la poblacion en donde se va a localizar, por lo que seria
necesario realizar una investigacion detallada de ciertos factores como: la
cercania al mercado y a los clientes, dotacidon de servicios e industrial de la
zona (suministro de agua, luz y teléfono), la distancia entre las areas de
influencia (la densidad de la poblacion, zonas comerciales, el nivel de renta
de los residentes vy la piramide de poblacion por edades), las posibilidades
de acceso a los compradores y a las materias primas (cercania de los
proveedores, ya que facilita y disminuye los gastos de aprovisionamiento que
provienen del transporte), la tasa de desempleo (disponibilidad de mano de
obra calificada, asi como las probabilidades de subcontratacion), las ayudas
tributarias y economicas (subvenciones e incentivos del Estado para la

creacion de empresas en la localidad).

Cada afio surgen nuevos emprendedores con excelentes ideas de negocio

con la finalidad de crear una empresa exitosa y muy rentable; sin embargo,
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para ello es primordial hacer un estudio de mercado, evaluar la competencia,
los clientes, asi también la frecuencia de compra, pero hay algo mas
importante, la localizacion del nuevo negocio, si se llega a determinar el lugar
perfecto se podran obtener diversos beneficios, de esta manera quedarian

satisfechos los clientes, como los mismos duefios por el éxito empresarial.

Por ultimo, la investigacion realizada por Dos Reis, Mufioz, Correia y Pradella
(2013) muestra el avance actual en la interpretacion y entendimiento del
desarrollo de las estrategias empresariales como, por ejemplo, mejorar los
recursos y habilidades para hacer frente a la competencia y al entorno
cambiante de la competitividad. Este articulo examina las relaciones entre los
constructos de la orientacion emprendedora (Naman; Slevin, 1993) y la
capacidad de marketing (Vorhies; Harker, 2000) sobre el desempeiio
empresarial (Gonzales-Benito et al., 2009) percibida por los directivos,
centrandose en los comerciantes de pequefias empresas. Se evaluaron los
modelos empiricos planteados en la literatura para las capacidades de
marketing, la orientacion emprendedora, el desempefio empresarial y el
papel de sus relaciones con los efectos moderadores del tipo de empresa, de

su edad desde su fundacion y ubicacion.

Paralelamente a la localizacion, el entorno competitivo hace que nuestra

capacidad emprendedora perciba las diferentes oportunidades que se
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puedan presentar en el transcurso del ciclo de vida del negocio. Es asi que,
dentro de las estrategias de marketing, para tener un buen desempefio, es
necesario tener una adecuada penetracion de mercado y poder diferenciarte
de la competencia para tener mayor participaciéon en el espacio donde se

encuentra el negocio.

1.2. Bases tedricas

Desempefio Empresarial

El desempefio de una organizacion comprende un proceso que integra una
serie de componentes, tales como el talento, la estructura, el ambiente de
negocios y los resultados esperados en la organizacién. Esta definicion
basada en componentes permite diferenciar la importancia y la influencia de
cada uno de ellos. Por consiguiente, el resultado, que es en buena medida lo
mas significativo en comparacion del resto de los elementos involucrados en
el desempefio es, a la vez, un elemento integrador de todos los
componentes. Su concepcion da procedencia a la estructura, al talento y

define la manera de considerar algin contexto o situacion.
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En este sentido, existen distintas teorias para proporcionar una medida
precisa del desempefio de empresas, en donde se consideraran dos teorias
particulares.

Balance Score Card (Kaplan y Norton, 1996)

El Balance Scorecard (BSC) brinda a los administradores los instrumentos
gue necesitan para navegar a un futuro competitivo exitoso, por tal motivo se
eligio esta teoria como base, la cual propone a los emprendedores trasladar
una estrategia en términos operacionales. En la actualidad, las
organizaciones compiten en ambientes complejos por lo que una adecuada
comprension de sus objetivos y los métodos para alcanzar esos objetivos es

vital.

Figure 1-1 The Balanced Scorecard Provides a Framework to Translate a Strategy into Operational Terms

Financia!
*To succeed .:b
financially, how &
should we é. ,@ \:§
appear 10 our
shar ders?”
Customer _J— Internal Business Process
“To achiave our ‘&, = "To satisfy our &L/ & =
vision, how § Vision shareholders _§ éa’\ é’ _$'°
should we fg \@- | and =5 and customers, /8 /i /&
appear to our what business
o Strategy o

‘ we excel at?”

Learning and Growth
*To achieve our A,g-v 3 3
vision, bow will o L/
wa sustain our ds{ Qp'?)&.,@ \(@@
ability to

change and
improve?”

Source: Robent S. Kaplan and David P Norton, “Using the Balanced Scorecard as a Strategic Management System,” Harvard
Business Review (January-February 19961 76. Reprinted with permission.

Figura 1 Balance Scorecard

Fuente: Robert S. Kaplan y David P. Norton (1996)
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Kaplan y Norton (1996), mencionan en su teoria de Cuadros de Mando que
el Balance Scorcard enfatiza la medicién financiera y no financiero dentro de
una organizacién ya que ambos son parte de los sistemas de informacion
gue los empleados utilizan en todos los niveles de la organizacion. Los
empleados de primera linea han de comprender las consecuencias
financieras de sus decisiones y acciones; los ejecutivos seniors, el éxito
financiero a largo plazo. Los objetivos y las mediciones para el Balance
Scorecard son mas que una medida idénea de desempefio financiera y no
financiera, estos derivan de un proceso desde arriba hacia abajo impulsado

por la misién y estrategia de la organizacion.

La relacién entre las medidas de rendimiento de la empresa subjetiva y

objetiva en la investigacion de orientacion de mercado (Dawes, 1999)

Respecto al éxito empresarial, en este caso, puede variar la medicién del
éxito empresarial; sin embargo, lo mas probable es que esté relacionado con
datos tanto subjetivos como objetivos en distintos aspectos del desempefio
como el crecimiento de las ventas, la rentabilidad y la cuota de mercado.
Dawes (1999) menciona que: “Estos pueden contrastarse con una medida
“objetiva” que seria una cifra porcentual real para el crecimiento de las

ventas o la rentabilidad.” (p.1)
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La teoria de Dawes sobre “La relacion entre lo subjetivo y lo objetivo.
Medidas de desempeio de la empresa en la orientacion del mercado”,
ayudara a la realizacion de este proyecto, puesto que se tomara como base

para realizar un diagnostico del entorno interno y externo de la empresa.

Localizacion Estratégica

En un proyecto de inversion, la vision de localizacion 6ptima se define como
la contribucién, en gran medida, a que se pueda lograr la mayor tasa de
rentabilidad sobre el capital invertido o a minimizar el costo unitario de
produccion (Baca Urbina, 2004). Tomando en consideracion que, si se mide
la contribucion que brinda el tener una localizacién 6ptima y estratégica, en
términos costo — beneficio, la inversion nos retribuiria un rendimiento 6ptimo
debido a la reduccion de costos unitarios de produccién (costo de ventas
unitario) y las ganancias sobre lo invertido. Esta definicion nos conlleva a

analizar la siguiente teoria:

La teoriade la Localizaciéon: el modelo MCI

El modelo Multiplicativo de Interaccion Competitiva (MCI) esta integrado en la

teoria de la interaccion espacial la cual se basa en una conceptualizacion del
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comportamiento espacial del consumidor, teoria la cual ha sido muy utilizada
para evaluar areas y cuotas de mercado, estimar los impactos del ingreso en
el mercado de nuevas empresas, a través de las cuotas de mercado de las
demas empresas competidoras, pronosticando el volumen de ventas,
valorando opciones de ubicacién, y para disefiar estrategias de localizacién,
entre otras aplicaciones (Garrocho, 2003). En este sentido, para las
empresas comerciales minoristas, esta es una de las mas productivas para

su localizacién optima.

Cabe precisar que este modelo fue desarrollado por Nakanishi y Cooper
(1974) en una prueba para definir un modelo de interaccién espacial mas

general.

Esta vision en términos de interaccion espacial precisa los distintos modelos
gue conllevaban a estudiar el espacio en donde se desarrollan las empresas,
interactuando con distintos factores complementarios a la actividad del
negocio. En este sentido, esta definicion prueba las razones por las cuales la
eleccién de la ubicacién 6ptima esta relacionada con el rendimiento en las

ventas y en la cuota del mercado.
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Teoria de la Division Espacial del Trabajo.

La teoria de la divisién espacial del trabajo es un modelo indefinido que se
acomoda a las condiciones existentes entre los afios 60 y 70, en donde
gracias a la concentracion del capital y al desarrollo de la técnica, las
grandes empresas pudieron trasladarse hacia los paises del contorno ya que
la técnica les permitia obtener una rentabilidad basta con una mano de obra
poco competente. Por ello, Scheifler (1989) sefiala que esta teoria se basa
en la localizacion de la gran empresa que supuestamente domina
perfectamente el espacio y territorio que estaria conformado por el factor
trabajo, favorecido a las desigualdades espaciales en los salarios y costes de

produccion.

Estrategia Competitiva (Michael Porter, 1982)

La localizacion no seria adecuada si no es analizada a través de una
estrategia, la cual contenga dentro de ella un propésito en particular y los
motivos por los cuales deberia ser localizado el negocio. Por tal motivo, es
preciso decir que esta definicion conlleva a considerar el libro Estrategia
competitiva: técnica para el analisis de los sectores industriales y de la
competencia, en donde Porter (1982) da a conocer las 5 fuerzas las cuales

ayudan a dinamizar e impulsar la competencia en las industrias, como:
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e Poder de negociacion de los clientes
¢ Rivalidad entre empresas existentes
e Amenaza de nuevos competidores

e Poder de negociacion de los proveedores

Amenaza de productos sustitutos

“Las cinco fuerzas competitivas reflejan el hecho de que la competencia en
un sector industrial va mas alla de los simples competidores. Los clientes,
proveedores, los participantes potenciales y los sustitutos son todos
‘competidores” de las empresas y su importancia dependera de las
circunstancias del momento...la fuerza o fuerzas mas poderosas predominan
y son decisivas desde el punto de vista de la formulacién de estrategias” (pp.

21-22)

Esta herramienta permite a las pequefas boticas ver su posicion estratégica
actual y su plan para el futuro al tomar en cuenta sus fortalezas y considerar
las debilidades. Puede ser principalmente util cuando se considera ingresar a

un nuevo sector para analizar la probabilidad de éxito.
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Macro y Micro entorno

El entorno en el cual se encuentra el local es el factor principal que puede
afectar de manera directa e indirectamente al mismo, por razones que
(Ardiseny, 2017) plantea y se presentan a continuacion:

Macro Entorno: Va estar constituido por todos aquellos factores no
controlables y que afectan de forma directa a la empresa. Factores politicos,
factores tecnoldgicos, factores medioambientales, factores demogréficos,
factores econdmicos, factores culturales.

Micro Entorno: Factores o fuerzas del entorno no controlables que inciden
de forma general en la actividad de la empresa y en el resto de empresas.

Suministradores, empresa, terceros, competidores, intermediarios, mercado.

Conocer sobre el entorno en el cual se encuentra el negocio o empresa es
necesario, ya que realizando este analisis se podra identificar y establecer un
punto de partida que sera clave para medir el desempefio y desarrollo de la
organizacion. Asimismo, esto forma parte del analisis de las fuerzas internas
y externas, las cuales condicionan la capacidad de respuesta de la empresa
en caso de haber cambios en el sector en donde se encuentra. Por tal razon,
estas definiciones teodricas seran de gran ayuda a la hora de elegir
estratégicamente una localizacion para todo tipo de negocio, especialmente

el sector farmacéutico.
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1.3.

Definicién de términos basicos

Localizacion estratégica: Eleccion del lugar donde se ubicara un
negocio que podria ser en ciudades pequefias, medianas y grandes o
localidades urbanas o rurales. (Kala, 2010)

Desempefio: El desempefio es un moderador importante en la forma
en la que las organizaciones responden a los cambios del entorno
(Boeker y Goodstein, 1991; Ford y Baucus, 1987).

Ambiente del negocio: Es un conjunto de elementos existentes fuera
de la organizacion que tienen el potencial de afectar en su
desempefio, por ejemplo, los clientes, la competencia, la tecnologia,
las variables econdmicas y socioculturales. (Cabrera, 2013).

Costo del local: Parte proporcional que corresponda al departamento
de ventas por el alquiler del local, por el pago de luz, por el pago de
servicio telefénico. (NIC, Normas Internacionales de Contabilidad).
Respuesta del mercado: Comportamiento de un determinado
mercado con una serie de factores causantes, el cual determina la
calidad del servicio o producto que su empresa les brinda a los

clientes.

Valor del mercado: La cantidad estimada por la cual una propiedad

podria ser intercambiada, en la fecha de valoracién, entre un
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comprador y un vendedor en una transaccion en condiciones de plena
competencia donde las partes actian con conocimiento y sin

coaccion. (Normas Internacionales de Valoracion.

Rentabilidad: Generalidad aplicada a todo ejercicio econémico —
financiero donde se reunen los medios, materiales, humanos y
financieros con la finalidad de conseguir resultados favorables.

(Gomez, 2013).

Retorno de inversion: El ROI es el indicador financiero que permite
descifrar el nUmero de veces que se ha recuperado la inversion inicial,
dimensiona el grado de rendimiento o rentabilidad que genera la

empresa sobre sus activos. (Sosa, H. 2021)

Estudio de mercado: Consiste en reunir, planificar, analizar y
comunicar de manera sisteméatica los datos relevantes para la
situacion de mercado especifica que afronta una organizacién. Kotler,

P., Bloom, P. y Hayes, T. (2004)

Leasing: De acuerdo con (Gutiérrez y Serrano, 2015). Mencionan
gue: “el leasing es una de las fuentes de financiacion mas usada por
las compafiias, el cual permite la adquisicién de un activo fijo a cambio

de la cancelacién en cuotas factibles para dicha compafiia.”
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Balance Scorecard: Segun Scaramussa (2010), refiere que: “El
Balanced Scorecard o el cuadro de mando integral es un sistema
completo de gerencia que permite la integracion tanto de aspectos del
direccionamiento estratégico, como la misma evaluacion de

desempefo que ha tenido el negocio.”

Inversién: Consiste en un acto de disposicién de unos activos, que se
comprometen un fin determinado, asumiendo una serie de riesgos a
cambio de una expectativa legitima de ganancia o plusvalia. En pocas
palabras, consiste en la apuesta que hace el inversionista en un
momento y lugar determinados con miras a multiplicar su capital

(Schreuer, 2000).

Fabricantes y mayoristas. En la investigacion, se refiere a
fabricantes y proveedores a aquellos que abastecen a los minoristas.
Por un lado, estan los fabricantes, quienes producen el articulo y
debido a que no poseen una estrategia de exhibicion y venta de sus
productos, pactan con los minoristas para que ellos comercialicen sus
marcas, en ocasiones poco conocidas. Por otro lado, los mayoristas
son aquellos que abastecen a clientes corporativos (como los

minoristas) en grandes cantidades (Tiwari, 2008).
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e Recursos financieros: Como concepto, es cuando las empresas
adquieren el capital para poder invertir. Las empresas obtienen los
fondos de entidades financieras, también por el capital social o por lo
mercados capitales.

e Consumidores: Es aquel que usa o dispone del producto o servicio
gue tienen pensado adquirir para satisfacer sus necesidades. Kotler y

Armstrong (2012)
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CAPITULO Il

HIPOTESIS Y VARIABLES

En el presente capitulo se evalua la hipotesis y variables planteadas, a su
vez, se propone el problema y la pregunta a responder para verificar y
esclarecer las dudas generadas posteriormente a la investigacion. En linea a
lo antes mencionado, y para tener un mejor concepto sobre lo que se vera a
continuacion, tenemos la siguiente definicion: “es una suposicidn que
expresa la posible relacion entre dos o mas variables, la cual se formula para
responder tentativamente a un problema o pregunta de investigacion.” (Arias,

2012)

2.1. Formulacién de Hipétesis Principal y Derivadas

2.1.1. Hipotesis General

HG: La localizacién estratégica de los puntos de venta influye

significativamente en el desempefio de las pequefas boticas en el afio 2021.

2.1.2. Hipotesis Especificas

HE 1. La centralidad influye de manera directa en el desempefio de las
pequefias boticas en el distrito de Surquillo en el afio 2021.
HE 2: Los costos del local influyen significativamente en el desempefio de las

pequefias boticas en el distrito de Surquillo afio 2021.
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HE 3: El ambiente de negocio influye significativamente en el desempefio de

las pequefias boticas en el distrito de Surquillo en el afio 2021.

2.2. Variables y Definicién Operacional

2.2.1. Variables

Cercania a los clientes

Centralidad

Seguridad

Costos Costos del Local

Cercania a viviendas
residenciales

Ambiente de Negocio Cercania a Centros Comerciales

|

Cercania a los competidores

Figura 2 Variable Independiente: Localizacion Estratégica

Fuente: Elaboracion Propia

La variable independiente “Localizacion Estratégica” se desarrolla a través de
tres dimensiones: Centralidad, la cual considera la cercania a los clientes y la
seguridad; costos, cuyo elemento principal es el costo del local y ambiente

de negocio, el cual esta relacionado con la cercania a viviendas



residenciales, la cercania a centros comerciales y la cercania a los

competidores.

Crecimiento de Ventas

Respuesta de Mercado

Frecuencia de Clientes

Marca e imagen
Valor de Mercado

Satisfaccion de clientes

Rentabilidad Retorno de Inversién

Figura 3 Variable Dependiente: Desempefio Empresarial

Fuente: Elaboracion Propia

La variable dependiente “Desempefio Empresarial” se desarrolla a través de
tres dimensiones el crecimiento de ventas y frecuencia de clientes; el valor
de mercado, lo cual abarca los conceptos de marca e imagen y satisfaccion
de clientes; rentabilidad, lo cual se mide a través del retorno de la inversién

realizada.
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Estas dos variables con su definicion operacional

se encuentran

estructuradas de tal manera que nos permitan analizar los conceptos, la

importancia de los mismos y la relacion que existe con el giro del negocio

para poder obtener resultados adecuados y concisos, los cuales cumplan

con el objetivo de la presente investigacion.

2.2.2. Definicion Operacional

Tabla 1 Definicion Operacional de la Variable Independiente:
Localizacion Estratégica
Variable Dimensiones | Indicadores Items | Escala Rango
- Cercania a
) los clientes
Centralidad | Seguridad |
Escala tipo
- Costos del Likert
Costos Local
- Totalmente
1! 2’
de Acuerdo
L, , 3, 4, - Malo
Localizacién - Cercania a - De Acuerdo
. . 5, 6, : - Regular
Estratégica viviendas - Indeciso
) ) 7,8, - Bueno
residenciales - En
. 9,10
Ambiente de | Cercania a Desacuerdo
Negocio Centros - Totalmente
9 Comerciales en
- Cercania a Desacuerdo
los
competidores

Fuente: Elaboracién Propia
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La estructura del presente cuadro detalla las definiciones operacionales de la

variable

dimensiones e indicadores elementales.

independiente, en donde nos enfocaremos en estudiar sus

Tabla 2 Definicion Operacional de la Variable Dependiente: Desempefio

Empresarial
Variable Dimensiones | Indicadores | Items | Escala Rango
Crecimiento Escala tipo
Respuesta de ventas Likert
de Mercado Frecuencia
de Clientes - Totalmente
1, 2, de Acuerdo
| Vvalorde Marca e 34 |- DeAcuerdo | - Malo
Desempefio | Mercado Imagen 5 56 |- Indeciso - Regular
Satisfaccion | 7' g | - En - Bueno
de Clientes Desacuerdo
- Totalmente
Rentabilidad | Retorno de en
Inversion Desacuerdo

Fuente: Elaboracion propia

Asimismo, para la definicibn operacional de la variable dependiente,

contamos con la misma cantidad de elementos (dimensiones e indicadores)

como base de estudio en la investigacion.

41




CAPITULO Il

METODOLOGIA

En este capitulo, se describird explicitamente el procedimiento que se ha
desarrollado durante la presente investigacion. Los aspectos metodologicos
son importantes en el proceso de investigacién de la tesis desarrollada, por
cuanto esos procedimientos son los que orientan a cualquier proyecto

farmacéutico que se quiera realizar.

3.1. Disefio metodoldgico

Enfoque: Cuantitativo
Se uso la recoleccion de datos mediante un enfoque cuantitativo
para probar una hipétesis teniendo como base la medicion
numérica y el analisis estadistico, probando patrones de
comportamiento 'y comprobar teorias, el cual brinda un
acercamiento mas completo para cumplir los objetivos de la

investigacion.

Nivel: Explicativa
Se realiza una investigacion Explicativa dado que esta investigacion
va mas all4d de la descripcion de conceptos o fenébmenos o del

establecimiento de relaciones entre conceptos; esta dirigido a
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Tipo:

responder las causas de los eventos fisicos o sociales. Como su
nombre lo indica, su interés se centra en explicar por qué la
localizacion estratégica de los puntos de venta influye en el
desempefo de las pequefias boticas del distrito de surquillo y en
gué condiciones se da éste, 0 por qué estas dos variables estan

relacionadas.

Aplicada

Se utiliza el tipo de Investigacién Aplicada, ya que buscamos la
aplicacion o uso de los conocimientos adquiridos. Por otro lado, se
busca solucionar un problema concreto, practico, de la realidad

cotidiana.

Disefio: No experimental

Se desarrolla el disefio no experimental, puesto que las variables de
localizacion estratégica y desempefio no se manipularan,
simplemente se observaran los fenébmenos tal y como suceden en

la realidad.
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3.2. Muestra

a) Poblacién

La poblacion esta conformada por 25 pequefias boticas, las cuales se
encuentran ubicadas en el distrito de Surquillo. Estas cuentan con sus
respectivas licencias de funcionamiento otorgada por la municipalidad de
Surquillo y, a su vez, cuentan con licencia sanitaria brindada por la DIRIS
(Direccion de Redes Integradas de Salud) Lima Centro, pertenecientes a su
jurisprudencia. ElI marco muestral esta conformado por todas las pequeias
boticas que se encuentran ubicadas en el distrito de Surquillo, cada una de

estas con sus respectivas direcciones y el nombre de ellas.

El disefio de la investigacion no contara con una muestra debido a que se

realizara un censo a todas las pequefias boticas del distrito de Surquillo.
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3.2.1 Aplicacion de criterios de Inclusién y Exclusion:

Tabla 3 Criterios de Inclusion y Exclusion

Tiempo de
Pablico Objetivo | Ubicacién
Fundacion

Situacion legal

Microempresas del | Distrito de | Minimo de 2 afios. | Formales, licenciadas,

sector farmacéutico | Surquillo. registradas en Sunarp.

(Pequeiias boticas).

Fuente: Elaboracion propia

PRODUCIDO POR UN PRODUCTO EDUCATIVO DE AUTODESK

PLANO DISTRITAL

PRODUCIDO POR UN PRODUCTO EPUCATNO DE APTODESK

{ 1 |

SURQUILLO —-——

MS300LNV 30 OAILYONA3 0LONA0¥ NN ¥Od 00IONA0¥d

MS300LNV 30 OALLYINA3 0LONAO¥d NN ¥0d 0AIONA0¥d

Figura 4 Plano demografico - Surquillo

Fuente: Municipalidad de Surquillo
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b) Disefio Muestral

x’g\ e - [
: -4 | Ministerio D
@ PERU | de Salud ’

Observatorio de Productos Farmacéuticos - MINSA

Consultade Precios

N° hd Farmacia/Botica -
1 BOTICA AGUIRRE (JR. DANTE 757 , SURQUILLO - LIMA)
2 BOTICA BOTICAS & SALUD (AV. MANUEL VILLARAN N° 820 INT. 107 C.H. LOS SAUCES , SURQUILLO - LIMA)
3 BOTICA BOTICAS FAMEZA (JR. DOMINGO MARTINEZ LUJAN N° 674 , SURQUILLO - LIMA)
4 BOTICA BOTICAS IFARMA (JR. DANTE 998 , SURQUILLO - LIMA)
5 BOTICA BOTICAS MINERVA (JR. DANTE 1000, SURQUILLO - LIMA)
6 BOTICA BOTICAS PERU (AV. ANGAMOS ESTE 726, SURQUILLO - LIMA)
7 BOTICA BOTICAS Y SALUD (AV. PASEO DE LA REPUBLICA 5509, SURQUILLO - LIMA)
8 BOTICA FARMA SMITHS (JR. DOMINGO MARTINEZ LUJAN 570, SURQUILLO - LIMA)
9 BOTICA FARMASUR (AV. LUTHER KING 258 , SURQUILLO - LIMA)
10 BOTICA FEBAN (CALLE ALFA AGUILA N° 100 - 102 TDA. 4 LA CALERA DE LA MERCED , SURQUILLO - LIMA)
11 BOTICA KALA EXPRESS (JR. MARIANO JURADO DE LOS REY 142, SURQUILLO - LIMA)
12 BOTICA MARIFARMA V & M (CAL. ALLENDE MZ. A1 LOTE 1 URB. VILLA VICTORIA , SURQUILLO - LIMA)
13 BOTICA MI SALUD (AV. REPUBLICA DE PANAMA N° 4738 , SURQUILLO - LIMA)
14 BOTICA SAN FELIPE (JR. DOMINGO MARTINEZ LUJAN 784-A 784-B , SURQUILLO - LIMA)
15 BOTICA SANTA ROSA (FRANCISCO MORENO 1040, SURQUILLO - LIMA)
16 BOTICA SERFARMA (JR. DOMINGO MARTINEZ LUJAN 646 , SURQUILLO - LIMA)
17 BOTICA SUPER BOTICAS HOLLYWOOD (AV. ANGAMOS ESTE 1294, SURQUILLO - LIMA)
18 BOTICA TU FARMA (JR. CARLOS AUGUSTO SALAVERRY N° 1198 ESQ. CON JR . SAN PEDRO , SURQUILLO -

[any
©

BOTICA VIRGEN MARIA (AV. VILLARAN LOS SAUCES 1177 , SURQUILLO - LIMA)

N
o

BOTICA VIZCARDO (CALLE CARMEN 980, SURQUILLO - LIMA)

N
[y

FARMACIA LA UNION (JR. SAN FELIPE 857, SURQUILLO - LIMA)

N
N

FARMACIA OH BUEN JESUS (AV. AVIACION N° 3744 Y CALLE JOSE NEYRA N° 100 URB. LA CALERA DE LA
MERCED , SURQUILLO - LIMA)

23 FARMACIA SAN FRANCISCO (AV. REPUBLICA DE PANAMA 4850, SURQUILLO - LIMA)

24 FARMACIA SANTA LUCIA (JR. SALAVERRY 1206 , SURQUILLO - LIMA)

25 FARMACIAS MAGISTRAL Q.F. (AV. ANGAMOS ESTE 785, SURQUILLO - LIMA)

Figura 5 Observatorio productos Farmacéuticos

Fuente: Direccion General de Medicamentos, Insumos y Drogas (DIGESA) — MINSA
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3.3. Técnicas de recoleccién de datos

La herramienta cuantitativa de la encuesta permite examinar de manera
numérica y empirica datos relevantes para la presente investigacion. La
aplicaciobn de esta herramienta tiene como propdésito recolectar datos
importantes para la investigacion de la localizacion estratégica de los puntos

de venta y su influencia en el desempefio de las pequeiias boticas.

3.4. Instrumentos de recoleccion de datos:

Tabla 4 Cuadro: Técnica/ Instrumento de recoleccion de datos 4

Técnicas de recoleccion de datos | Instrumentos de recoleccion de datos

La encuesta Cuestionario

Fuente: Elaboracién propia

En esta investigacién se utiliza el instrumento de la encuesta, la cual se
considerd la mas adecuada debido a que ofrece al encuestado respuestas
precisas para que pueda escoger una alternativa acorde a su realidad.
Ademas, se aplica la Escala de Likert con un intervalo de medicion del 1 al 5,
para poder medir de manera precisa y realizar una tabulacion concisa para

continuar con el andlisis de los datos obtenidos.
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3.5. Técnicas estadisticas para el procesamiento de datos

Para el procesamiento de la informacién del perfil del encuestado y la
valoracion de los items propuestos, se utilizara la estadistica descriptiva. Se
pretende analizar el comportamiento de los datos a partir de
representaciones graficas como los graficos de barra y torta, tablas o
distribuciones de frecuencia, porcentajes y medidas numéricas con la
finalidad de conocer a mayor detalle y precision las principales
caracteristicas de la muestra propuesta y poder continuar con las

interpretaciones de los resultados obtenidos en la investigacion.

Confiabilidad y validez del constructo del instrumento

La confiabilidad indica el nivel en el que la que el estudio produzca los
mismos resultados, es decir obtiene constantemente los mismos resultados
en varias ocasiones y lavalidezse refiere al nivel en el que

un instrumento se encarga de evaluar la calidad de un estudio.
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Tabla 5 Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach basada
en elementos
Alfa de Cronbach estandarizados N de elementos

0,739 0,773 18

Fuente: Elaboracion propia

El Alfa de Cronbach es un coeficiente que sirve para medir la fiabilidad de
una escala de medida, es una media de las correlaciones entre las variables
gue forman parte de la escala. A continuacion, se adjunta la siguiente imagen

para una mejor interpretacion:

Tabla 6 Andlisis de confiabilidad y validez — Coeficiente de Cronbach

Intervalo al que pertenece el Valoracion de la fiabilidad de los
coeficiente alfa de Cronbach items analizados

[0:0,5] Inaceptable

[0,5:0.6[ Pobre

[0,6 : 0.7] Deébil

[0,7: 0.8] Aceptable

[0.8:0.9] Bueno

[0,9:1] Excelente

Fuente: Andlisis de confiabilidad y validez de un cuestionario sobre entornos personales de
aprendizaje (PLE). (E. Chavez y L. Rodriguez, 2018)

En este sentido, el instrumento es confiable, ya que cuenta con un puntaje de
0,739, y de acuerdo a la teoria, mientras este coeficiente se acerque a 1 es

mas confiable. Este coeficiente de correlacion indica que si el resultado es de
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0,7 a 0,8 el instrumento es aceptable; por lo tanto, todos los items miden la

caracteristica deseada en la misma direccién.

Tabla 7 Estadistica de Total de Elementos

Estadisticas de total de elemento

Media de escala si el
elemento se ha suprimido

Varianza de escala si el
elemento se ha suprimido

Correlacion total de
elementos corregida

Alfa de Cronbach si el
elemento se ha suprimido

1.Nosencontramoscercadeunlugarvisible. 63,53 51,263 ,822 ,682
2.Elugardondenosencontramosestacercadeun

63,79 52,398 ,591 ,699
hospital, CentrodeSaludoClinica.
3.E]Iugardohdenosencontramsestacercadeun 6326 53316 631 699
acalletransitada.
4.Blugardondenosencontramosesmuyseguro. 65,21 51,842 ,565 ,700
5.Eluggtdondenosencontramostlenemuybuena|I 6463 48,023 628 688
uminaciéndenoche.
6.EnestazonaserenazgodelaMunicipalidadilegac 6537 54,023 479 11
onstantemente.
7.Estarenestelugarresultamuycostoso. 65,05 72,275 -,514 ,795
8.Lamayorpartedemisclientessonmisvecinos. 63,63 75,246 -,609 ,810
9.Estenegog|oestaub|cad0muycercadeotrasbotl 6358 58813 186 742
casofarmacias.
10.Estabptlcaseencuentraublcadacercaalugare 62,95 56,942 506 715
scomerciales.
1.1.Me~ha|d0muchomeprenIasventasrespectoalu 6305 58,497 552 718
timoafio.
(1)2.M|sc||enteshanaumentadomuchoenelultlmoan 6305 57830 540 716
13.Tengomasclientesquemiscompetidoresmasc 64.68 56.450 260 737
ercanos.
i;l.EneluIt|moanohaaumentadoIalmagendemlbotl 63.16 57.807 647 714
15._EngluItlmoanolagenterecuerdamaselnombred 6363 55135 577 707
emibotica.
16.~Here0|b|domuchasquejasorecIamosenelultlm 6280 64.088 135 752
oafio.
1?.Hanven|docIlentesporrecomendamondeotros 6332 61673 199 736
clientes.
18.Hasidomuyrentableestarenestelugar. 63,16 57,474 ,588 714

Fuente: Elaboracién propia
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Esta tabla muestra como seria el coeficiente de correlacién si es que se
elimina una de las preguntas. Por consiguiente, si se procede a eliminar la
pregunta 8, nuestro resultado pasaria de aceptable a bueno, permitiendo que

nuestro constructo del instrumento sea mas confiable y valido.

4.1.2. Analisis exploratorio
El andlisis exploratorio de datos (EDA por sus siglas en inglés) se refiere al
uso de gréficos, tablas y visualizaciones para investigar y analizar una serie

de datos. El objetivo es explorar, mas no confirmar hipétesis estadisticas.

Tabla 8 Resumen de procesamiento de casos

Casos
Valido Perdidos Total
Porcent Porcent Porcent
N aje N aje N aje
Total_Localizaci 19 100,0% 0 0,0% 19 100,0%
on
Total_Desempe 19 100,0% 0 0,0% 19 100,0%

no

Fuente: Elaboracién propia

La tabla muestra que la cantidad de cuadros validos que son 19 y tenemos 0
perdidos. Esto explica que el andlisis estadistico realizado no tiene errores a

la hora de evidenciar los casos.
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Tabla 9 Pruebas de normalidad

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistic Estadistic
0 gl Sig. 0 Gl Sig.
Total_Localizac 0,109 19 0,200 0,966 19 0,685
ion
Total_Desempe 0,147 19 0,200 0,940 19 0,267
o

*. Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.
a. Correccion de significacion de Lilliefors

Fuente: Elaboracién propia

En la tabla, el cual es uno de los mas interesantes, ayudara a determinar si
hay normalidad en esta variable o no; es decir, si presento una distribucion
normal. Este analisis la hacemos con la prueba de Shapiro o Kolmogorov, en
donde para saber cual utilizar, debemos de tener en cuenta que los grados
de libertad que se usan con Shapiro-Wilk es cuando la muestra tiene como
maximo de tamafio 50, por lo contrario, se trabajara con Kolmogorov. En este
sentido, tenemos 19 muestras de libertad, por lo tanto, se trabajara con

Shapiro-Wilk.

Luego, se analizan las tres ultimas columnas de la tabla “pruebas de

normalidad”, en donde la significancia (p) de la variable Localizacion
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estratégica vale 0,685 y de la variable Desempefio vale 0,267. Para tomar
una decision p (Estadistico) > a (significancia = 0.05). En este caso, el p valor
vale 0,685 y 0.267 y la significancia es 0,05; entonces, p > a, por lo que se
acepta la hipétesis y denota que la variable se distribuye normalmente y, por

lo tanto, se aplica la prueba paramétrica de R de Pearson.

Histograma

Media = 12,53
Desviacidn estandar = 10,637

Frecuencia

0 10 20 30 40 50

Antiguedad

Figura 6 Histograma

Fuente: Elaboracién propia

El histograma presenta un sesgo o0 asimetria positiva por la distribucion o la
frecuencia que no es en gran medida como esta distribuida en este caso en
los valores centrales, no se presenta una concentracion que podamos

determinar que no se distribuye sesgadamente esta variable y en el segundo
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gréafico con el valor de asimetria que es 2,57 que se esta reflejando por estos

valores.

Grafico Q-Q normal de Antiguedad

Normal esperado

o 10 20 30 40 a0 60

Valor observado

Figura 7 Grafico Q-Q Normal

Fuente: Elaboracién propia

Luego el grafico con prueba de normalidad con tendencia. Estos datos, para
gue se muestre una distribucion normal, los valores deben estar lo mas
cercano posible a dicha recta para que se pueda determinar que Ssi
efectivamente se distribuye normalmente; por lo tanto, los datos indican una
distribucion normal, lo cual indica que se puede analizar los datos mediante

pruebas estadisticas convencionales.
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3.6. Aspectos Eticos

Toda investigacion debe realizarse teniendo en cuenta valores que nos
definen como persona, estudiante o profesional, y esta no es excepcion, ya
gue la presente investigacion se realiz6 teniendo en cuenta tanto los
aspectos éticos que propone la (Universidad de San Martin de Porres,
2008), la cual destaca que todo el cuerpo estudiantil, docentes y personal
en general que conforma la comunidad universitaria deben tener en cuenta
y desarrollar valores esenciales tales como el respeto, la integridad,
honestidad, entre otros, los cuales tienen como fin desarrollar las relaciones
entre personas, y como prueba de ello, la presente investigacion se
encuentra debidamente sustentada por diferentes autores los cuales se
encuentran citados al estilo APA sexta edicion.

Ademas de presentar evidencia que se encuentra en el apartado anexos, la
cual refleja la realizacion del trabajo de campo, los resultados obtenidos y el
consentimiento para llevar a cabo esta investigacion, contando con un
respaldo de la autoria del presente estudio hablando en términos legales
ante cualquier denuncia o problema que se pueda suscitar en el transcurso

del tiempo correspondiente al plagio de informacion.
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CAPITULO IV

RESULTADOS

4.1. Resultados de la investigacion

La presente es una investigacién enfocada en determinar si la localizacion
estratégica de los puntos de venta influye significativamente en el
desempeio de las pequefias boticas del distrito de Surquillo. Para ello, se
utilizé la recoleccion de datos mediante un enfoque cuantitativo; por
consiguiente, se aplicé la técnica de recoleccion de datos de la encuesta la
cual permiti6 examinar de manera numérica y empirica datos relevantes para
la presente investigacion. Asi, el instrumento utilizado fue el cuestionario,
debido a que ofrece al encuestado respuestas precisas para que pueda
escoger una alternativa acorde a su realidad mediante la Escala de Likert
con un intervalo de medicién del 1 al 5, en donde 1 significa Totalmente en

desacuerdo y 5 Totalmente de acuerdo.

4.1.1. Descripcion de la Muestra

La muestra de la presente investigacion fueron 19 pequefias boticas del
distrito de Surquillo, a quienes se aplico un cuestionario conformado por 18

preguntas en escala de Likert. Es importante precisar que, si bien se plante6
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un censo de 25 pequefias boticas, solo se pudo tener acceso a un numero

menor.

Por otro lado, como se muestra en la figura 8 de las 19 boticas encuestadas
el 26.32% tiene de 2 a 5 afios y el 73.68% tienen de 5 afios a més de
constitucién, dicha informacién es importante ya que uno de los criterios de

exclusion es que las boticas deben tener mas de 2 afios de constitucion.

Tiempo de Antiguedad

EDe 2 a5 afios
B D: 5 afios a mas

Figura 8 Tiempo de Antigiiedad

Fuente: Elaboracion Propia

57



Consiguientemente, respecto al analisis estadistico descriptivo, se tomo en
cuenta a todas las preguntas que se realizaron para el cuestionario, el cual
como se indic6é anteriormente, se aplicd a 19 pequefas boticas del distrito de
Surquillo, Lima. Se emplearon como datos la suma de las respuestas
obtenidas por cada pregunta, segin escala de Likert. Posteriormente, se

muestra acorde a la variable independiente y dependiente, respectivamente.

Tabla 10 Informacién descriptiva de las variables

Estadisticos descriptivos

LOCALIZACION N 19
Minimo 2
Maximo 4
Media 3,43
Desv. Desviacion 0,558
Varianza 0,311
DESEMPENO N 19
Minimo 3
Maximo 5
Media 4,16
Desv. Desviacion 0,482
Varianza 0,232
N valido (por lista) N 19

Fuente: Elaboracién propia

Consiguientemente, se muestra en la tabla 10, los estadisticos descriptivos

mas importantes como la media, la varianza, la mediana, la desviacion
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estandar, el minimo y maximo, los cuales permiten analizar y describir las

variables de forma clara y concisa.

4.1.2. Resultados de la variable Localizacién Estratégica

A. Andlisis de la Dimension 1: Centralidad

Tabla 11 Nos encontramos cerca de un lugar visible.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido EN DESACUERDO 2 10,5 10,5 10,5
NI DE ACUERDO NI EN 3 15,8 15,8 26,3
DESACUERDO
DE ACUERDO 7 36,8 36,8 63,2
TOTALMENTE DE 7 36,8 36,8 100,0
ACUERDO
Total 19 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Segun la tabla 11, de un total de 19 boticas del distrito de

Surquillo; un 36.8% de éstos esta totalmente de acuerdo que se encuentran

cerca de un lugar visible, asimismo, un 36.8% estaria de acuerdo con dicha

proposicion; sin embargo, 15.8% de ellos no estd de acuerdo ni en

desacuerdo y 10.5% esta en desacuerdo con la afirmacion planteada. En

este sentido, de acuerdo a los encuestados, es estratégico estar en una zona

visible para poder tener un mayor impulso de acuerdo al desarrollo de las
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ventas y poder competir en el mercado farmacéutico a través de una
adecuada eleccion de un lugar céntrico para el punto de venta.
Tabla 12 El lugar donde nos encontramos esta cerca de un hospital,

Centro de Salud o Clinica.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido EN DESACUERDO 4 21,1 21,1 21,1
NI DE ACUERDO NI EN 4 21,1 21,1 42,1
DESACUERDO
DE ACUERDO 4 21,1 21,1 63,2
TOTALMENTE DE 7 36,8 36,8 100,0
ACUERDO
Total 19 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacién: Segun la tabla 12, de un total de 19 Boticas del distrito de
Surquillo; un 36.8% esta totalmente de acuerdo que el lugar donde se
encuentran esta cerca de un hospital, centro de salud o clinica, asimismo, un
21.1% estaria de acuerdo; sin embargo, 21.1% de ellos no esta de acuerdo
ni en desacuerdo y 21.1% esta en desacuerdo con la afirmacion planteada.
Por consiguiente, para la eleccién de un punto de venta de una botica, se
considera importante encontrarse aledafiamente a los negocios por
conveniencia, lo cual demuestra un aporte relevante en el desempefo

empresarial.
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Tabla 13 El lugar donde nos encontramos esta cerca de una calle

transitada
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido EN DESACUERDO 2 10,5 10,5 10,5
NI DE ACUERDO NI 2 10,5 10,5 211
EN DESACUERDO
DE ACUERDO 4 21,1 21,1 42,1
TOTALMENTE DE 11 57,9 57,9 100,0
ACUERDO
Total 19 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacién: Segun la tabla 13, de un total de 19 boticas del distrito de

Surquillo; un 57.9 esta totalmente de acuerdo que el lugar donde se

encuentran esta cerca una calle transitada, asimismo, un 21.1% estaria de

acuerdo; sin embargo, 10.5% de ellos no esta de acuerdo ni en desacuerdo y

10.5% estd en desacuerdo con la afirmacion planteada. Por lo tanto, se

puede plantear el hecho de que elegir un lugar donde concurren muchas

personas es sumamente necesario para la apertura de un punto de venta ya

gue demuestra mayor visibilidad hacia los clientes y el publico.
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Tabla 14 El lugar donde nos encontramos es muy seguro.

Frecuenc Porcenta Porcentaje Porcentaje

ia je vélido acumulado

Vélid TOTALMENTE EN 6 31,6 31,6 31,6
0 DESACUERDO

EN DESACUERDO 7 36,8 36,8 68,4

NI DE ACUERDO NI 1 5,3 5,3 73,7

EN DESACUERDO

DE ACUERDO 4 21,1 21,1 94,7

TOTALMENTE DE 1 5,3 5,3 100,0

ACUERDO

Total 19 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Interpretaciéon: Segun la tabla 14, de un total de 19 boticas del distrito de
Surquillo; un 5.3% esta totalmente de acuerdo de que el lugar donde se
encuentran es muy seguro, asimismo, un 21.1% estaria de acuerdo; sin
embargo, 5.3% de ellos no esta de acuerdo ni en desacuerdo, 36.8% esta en
desacuerdo y 31.6% estaria totalmente en desacuerdo con la afirmacién
planteada. En este sentido, es evidente que los duefios de las boticas no se
sienten conformes con la seguridad que brinda la Municipalidad, ya que la
inseguridad ha ido incrementando en el transcurso de los afos y el distrito de
Surquillo cuenta con varias zonas inseguras, lo cual puede deberse debido al

crecimiento de la demografia y la informalidad en el distrito.
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Tabla 15 El lugar donde nos encontramos tiene muy buena iluminacion

de noche.
Frecuenci Porcentaj Porcentaje Porcentaje
a e vélido acumulado
Valido TOTALMENTE EN 6 31,6 31,6 31,6
DESACUERDO
EN DESACUERDO 1 5,3 53 36,8
NI DE ACUERDO NI 5 26,3 26,3 63,2
EN DESACUERDO
DE ACUERDO 3 15,8 15,8 78,9
TOTALMENTE DE 4 21,1 21,1 100,0
ACUERDO
Total 19 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Interpretaciéon: Segun la tabla 15, de un total de 19 boticas del distrito de
Surquillo; un 21.1% est4 totalmente de acuerdo de que el lugar donde se
encuentran tiene muy buena iluminacién de noche, asimismo, un 15.8%
estaria de acuerdo y 26.3% de ellos no estd de acuerdo ni en desacuerdo;
sin embargo, 5.3% se encuentra en desacuerdo y 31.6% esta totalmente en
desacuerdo con la afirmacion planteada. En tal sentido, se podria concluir
gue un punto de venta que cuenta con un esquema de buena iluminacion de
noche tiene la posibilidad de atraer mayor cantidad de clientes, lo cual es

bueno a la vista del pablico objetivo.
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Tabla 16 En esta zona serenazgo de la Municipalidad llega

constantemente.
Porcentaj Porcentaje Porcentaje
Frecuencia e vélido acumulado
Valido TOTALMENTE EN 6 31,6 31,6 31,6
DESACUERDO
EN DESACUERDO 8 42,1 42,1 73,7
NI DE ACUERDO NI 3 15,8 15,8 89,5
EN DESACUERDO
TOTALMENTE DE 2 10,5 10,5 100,0
ACUERDO
Total 19 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacién: Segun la tabla 16, de un total de 19 boticas del distrito de
Surquillo; solo un 10.5% esta totalmente de acuerdo de que en esta zona
serenazgo de la Municipalidad llega constantemente, asimismo, un 15.8% no
estd de acuerdo ni en desacuerdo; sin embargo, 42.1% se encuentra en
desacuerdo y 31.6% estad totalmente en desacuerdo con la afirmacién
planteada. De tal forma, se puede observar que los duefios de las pequefias
boticas no estan conformes con el servicio de la Municipalidad en cuanto a la

seguridad que proporcionan a los negocios del lugar.
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B. Andlisis de la Dimensién 2: Costos

Tabla 17 Estar en este lugar resulta muy costoso.

Frecuenci Porcentaj Porcentaje Porcentaje

a e vélido acumulado

Véalido TOTALMENTE EN 4 21,1 21,1 21,1

DESACUERDO

EN DESACUERDO 6 31,6 31,6 52,6

NI DE ACUERDO NI 5 26,3 26,3 78,9

EN DESACUERDO

DE ACUERDO 4 21,1 21,1 100,0

Total 19 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacién: Segun la tabla 17, de un total de 19 boticas del distrito de
Surquillo; un 21.1% esta totalmente de acuerdo que estar en dicho lugar
tiene buenos costos de alquiler, asimismo, un 26.3% no estaria de acuerdo ni
en desacuerdo; sin embargo, 31.6% de ellos estd en desacuerdo y 21.1%
esta totalmente en desacuerdo con la afirmacion planteada.

Estas respuestas esclarecen las preguntas sobre la relevancia que tienen los
costos de alquiler del local, en cara a un mejor desempefio empresarial de
las boticas, resultando mas del 50% inconforme con el costo de renta.
Adicionalmente, si bien estan en desacuerdo, el estar colocados en un sitio
de mayor afluencia para el nivel de desempefio, a la vez, se puede volver
riesgoso invertir en un local que no garantice el flujo de reposicion de los

costos o0 gastos del alquiler. Por lo tanto, los altos costos de alquiler no
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garantizan un buen nivel de desempefio en una botica. Aparte de los costos
de local, es importante también manejar altos margenes de venta para

mantener el punto de equilibrio de la botica.

C. Analisis de la Dimension 3: Ambiente de Negocio

Tabla 18 La mayor parte de mis clientes son mis vecinos.

Frecuenci Porcentaj Porcentaje Porcentaje

a e valido acumulado

Valido EN DESACUERDO 4 211 211 211

NI DE ACUERDO NI 2 10,5 10,5 31,6

EN DESACUERDO

DE ACUERDO 5 26,3 26,3 57,9

TOTALMENTE DE 8 42,1 42,1 100,0

ACUERDO

Total 19 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacién: Segun la tabla 18, de un total de 19 boticas del distrito de
Surquillo; un 42.1% esta totalmente de acuerdo con la afirmacién de que la
mayor parte de sus clientes son sus vecinos, asimismo, un 26.3% estaria de
acuerdo; sin embargo, 10.5% de ellos no esta de acuerdo ni en desacuerdo y

21.1% esta en desacuerdo con la afirmacién planteada. Esto explica que la

66



mayoria de boticas tienden a concretar su venta acorde al publico obijetivo, el
cual vendria a ser el vecindario en donde se desempefian.

Tabla 19 Este negocio estad ubicado muy cerca de otras boticas o

farmacias.
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido EN DESACUERDO 4 21,1 21,1 21,1
NI DE ACUERDO NI 3 15,8 15,8 36,8
EN DESACUERDO
DE ACUERDO 2 10,5 10,5 47,4
TOTALMENTE DE 10 52,6 52,6 100,0
ACUERDO
Total 19 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion: Segun la tabla 19, de un total de 19 Boticas del distrito de
Surquillo; un 52.6% esta totalmente de acuerdo en que su negocio esta
ubicado muy cerca de otras boticas o farmacias, asimismo, un 10.5% estaria
de acuerdo; sin embargo, 15.8% de ellos no esta de acuerdo ni en

desacuerdo y 21.1% esta en desacuerdo con la afirmacién planteada.

Por lo tanto, puede ser importante para las pequefias boticas estar

localizadas cerca a sus competidores, de forma estratégica, para competir a
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través de diferentes estrategias, como, por ejemplo: aplicando las estrategias
genéricas de Porter (diferenciacion, enfoque o liderazgo en costos).

Tabla 20 Esta botica se encuentra ubicada cerca a lugares comerciales.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido EN DESACUERDO 1 5,3 5,3 5,3
NI DE ACUERDO NI EN 1 53 53 10,5
DESACUERDO
DE ACUERDO 3 15,8 15,8 26,3
TOTALMENTE DE 14 73,7 73,7 100,0
ACUERDO
Total 19 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacién: Segun la tabla 20, de un total de 19 Boticas del distrito de
Surquillo; un 73.7% esta totalmente de acuerdo en que esta botica se
encuentra ubicada cerca a lugares comerciales, asimismo, un 15.8% estaria
de acuerdo; sin embargo, 5.3% de ellos no esta de acuerdo ni en desacuerdo
y 5.3% estd en desacuerdo con la afirmacion planteada. Por lo tanto, se
puede concluir que la eleccion de un buen punto de venta pasa a través de
ubicarse cerca a lugares comerciales, lo cual engloba las diferentes

dimensiones de la localizacion.
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4.1.3. Resultados de la variable Desempefio
A. Analisis de la Dimension 1: Respuesta De Mercado

Tabla 21 Me haido mucho mejor en las ventas respecto el ultimo afio.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido NI DE ACUERDO NI 1 53 53 53
EN DESACUERDO
DE ACUERDO 8 42,1 42,1 47,4
TOTALMENTE DE 10 52,6 52,6 100,0
ACUERDO
Total 19 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacién: Segun la tabla 21, de un total de 19 boticas del distrito de

Surquillo; un 52.6% esta totalmente de acuerdo que le ha ido mucho mejor

en las ventas respecto el dltimo afio, asimismo, un 42.1% estaria de acuerdo;

sin embargo, 5.3% de ellos no estd de acuerdo ni en desacuerdo con la

afirmacion planteada.
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Tabla 22 Mis clientes han aumentado mucho en el tltimo afio.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido NI DE ACUERDO NI EN 2 10,5 10,5 10,5
DESACUERDO
DE ACUERDO 6 31,6 31,6 42,1
TOTALMENTE DE 11 57,9 57,9 100,0
ACUERDO
Total 19 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacién: Segun la tabla 22, de un total de 19 boticas del distrito de
Surquillo; un 57.9% esta totalmente de acuerdo que sus clientes han
aumentado mucho en el ultimo afio, asimismo, un 31.6% estaria de acuerdo;
sin embargo, 10.5% de ellos no est4 de acuerdo ni en desacuerdo con la

afirmacién planteada.

Este resultado muestra que muchas pequefias boticas estan en constante
crecimiento, pese a factores externos que puedan aminorar su desempefio,
el tener la sensacion de que se percibe mayor cantidad de clientes refleja la
buena administracién y penetracion en el mercado que estas hayan podido

tener en el ciclo de vida, en que se encuentren, del negocio.
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Tabla 23 Tengo mas clientes que mis competidores mas cercanos.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido TOTALMENTE EN 4 21,1 21,1 21,1
DESACUERDO
EN DESACUERDO 5 26,3 26,3 47,4
NI DE ACUERDO NI EN 15,8 15,8 63,2
DESACUERDO
DE ACUERDO 21,1 21,1 84,2
TOTALMENTE DE 15,8 15,8 100,0
ACUERDO
Total 19 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion: Segun la tabla 23, de un total de 19 boticas del distrito de

Surquillo; un 15.8% esta totalmente de acuerdo que tienen mas clientes que

sus competidores mas cercanos, asimismo, un 21.1% estaria de acuerdo y

15.8% no esta de acuerdo ni en desacuerdo; sin embargo, 26.3% de ellos

esta en desacuerdo y el 21.1% se encuentra totalmente en desacuerdo con

la afirmacion planteada.
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B. Anédlisis de la Dimensién 2: Valor De Mercado

Tabla 24 En el altimo afio ha aumentado laimagen de mi botica.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido NI DE ACUERDO NI 1 53 53 53
EN DESACUERDO
DE ACUERDO 10 52,6 52,6 57,9
TOTALMENTE DE 8 42,1 42,1 100,0
ACUERDO
Total 19 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacién: Segun la tabla 24, de un total de 19 boticas del distrito de
Surquillo; un 42.1% esta totalmente de acuerdo que en el Ultimo afio ha
aumentado la imagen de su botica, asimismo, un 52.6% estaria de acuerdo y
5.3% no estéd de acuerdo ni en desacuerdo con la afirmacion planteada. En
tal sentido, se logra comprender que desde el punto de vista del ofertante, la

imagen de su botica se pudo apreciar durante los ultimos afios.
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Tabla 25 En el tltimo afio la gente recuerda mas el nombre de mi botica.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido EN DESACUERDO 1 53 53 53
NI DE ACUERDO NI EN 6 31,6 31,6 36,8
DESACUERDO
DE ACUERDO 6 31,6 31,6 68,4
TOTALMENTE DE 6 31,6 31,6 100,0
ACUERDO
Total 19 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Interpretaciéon: Segun la tabla 25, de un total de 19 boticas del distrito de
Surquillo; un 31.6% esté totalmente de acuerdo que en el Ultimo afio la gente
recuerda mas la marca de su botica, asimismo, un 31.6% estaria de acuerdo
y 31.6% no esta de acuerdo ni en desacuerdo; sin embargo, 5.3% de ellos
esta en desacuerdo con la afirmacion planteada. Consiguientemente, el valor
gue le proporcionan los clientes en cuanto a la marca de las boticas es cada

vez mas.
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Tabla 26 He recibido muchas quejas o reclamos en el ultimo afio.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido NI DE ACUERDO NI EN 1 5,3 5,3 5,3
DESACUERDO
DE ACUERDO 5 26,3 26,3 31,6
TOTALMENTE DE 13 68,4 68,4 100,0
ACUERDO
Total 19 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacién: Segun la tabla 26, de un total de 19 boticas del distrito de
Surquillo; un 68.4% esta totalmente de acuerdo que han recibido muchas
guejas o reclamos en el ultimo afio, asimismo, un 26.3% estaria de acuerdo y
5.3% no estd de acuerdo ni en desacuerdo con la afirmacion planteada.
Estas respuestas nos brindan una alerta importante que se debe tomar en
cuenta para que la imagen o reputacion de las pequefias boticas no se
deteriore en el tiempo, lo cual afecte negativamente al desempeio de las

mismas.
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Tabla 27 Han venido clientes por recomendacion de otros clientes.

Frecuenci Porcentaj Porcentaje Porcentaje

a e valido acumulado
Valido NI DE ACUERDO NI 2 10,5 10,5 10,5
EN DESACUERDO
DE ACUERDO 11 57,9 57,9 68,4
TOTALMENTE DE 6 31,6 31,6 100,0
ACUERDO
Total 19 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacién: Segun la tabla 27, de un total de 19 boticas del distrito de
Surquillo; un 31.6% esta totalmente de acuerdo que han recibido clientes por
recomendacion de otros clientes, asimismo, un 57.9% estaria de acuerdo y

10.5% no esta de acuerdo ni en desacuerdo con la afirmacion planteada.

Se observa que las boticas de barrio reciben o captan nuevos clientes a
través del ‘boca a boca’, en donde uno de los beneficios que se tiene al estar
ubicados cerca de hogares o condominios aledafios es la recomendacion de
otros clientes hacia su punto de venta. La calidad de atencién y de servicio

también es complementario para tal efecto.
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C. Andlisis de la Dimensiéon 3: Rentabilidad

Tabla 28 Ha sido muy rentable estar en este lugar.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido NI DE ACUERDO NI 2 10,5 10,5 10,5
EN DESACUERDO
DE ACUERDO 8 42,1 42,1 52,6
TOTALMENTE DE 9 47,4 47,4 100,0
ACUERDO
Total 19 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacién: Segun la tabla 28, de un total de 19 boticas del distrito de
Surquillo; un 47.4% esta totalmente de acuerdo que ha sido muy rentable
estar en dicho lugar, asimismo, un 42.1% estaria de acuerdo y 10.5% no esta

de acuerdo ni en desacuerdo con la afirmacion planteada.
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4.1.4. Verificacion de los objetivos o contrastacion de las hipotesis

Objetivo General:

Analizar la localizacion estratégica de los puntos de venta que influye

significativamente en el desempefio de las pequefias boticas en el distrito de

Surquillo en el afio 2021.

Hipotesis General:

La localizacion estratégica de los puntos de venta influye significativamente

en el desempefio de las pequefias boticas en el afio 2021.

Tabla 29 . Correlaciones — Localizacion y Desempefio

Total_Localizaci Total Desempe

on Ao

Total_Localizacio Correlacion de 1 0,531"
n Estratégica Pearson

Sig. (bilateral) 0,019

N 19 19
Total_Desempefi Correlacion de 0,531" 1
0 Pearson

Sig. (bilateral) 0,019

N 19 19

*. La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).

Fuente: Elaboracién propia
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El valor del Estadistico r de Pearson es de 0.531, ademas esta correlacion es
significativa. Por lo que se puede afirmar con un 95% de confianza, que en el
ambito de estudio hay una ‘correlacion positiva moderada’ entre la variable
Localizacién Estratégica y la Variable Desempefio, porque el valor sig.
(bilateral) es de 0.019, que se encuentra por debajo del 0.05 requerido. Por
consiguiente, esta mediana correlacion lineal hace que, en el contraste de la
hipotesis (que parte de un HO de que r vale cero), se termine rechazando la
hipotesis nula y concluyendo que “dichas variables si estan correlacionadas

en la poblacion de la que proviene la muestra”.

4.1.4.1. Influencia de la Centralidad en el Desempefio de las

pequeias boticas del distrito de Surquillo 2021.

Objetivo Especifico 1: Determinar si la centralidad influye en el desempefio

de las pequenias boticas en el distrito de Surquillo en el afio 2021.

Hipdtesis Especifica 1: La centralidad influye de manera directa en el

desempeiio de las pequefias boticas en el distrito de Surquillo en el afo

2021.
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Tabla 30 Correlaciones - Centralidad

Total_Desempen

Centralidad 0

Centralidad Correlacion de 1 0,593"

Pearson

Sig. (bilateral) 0,007

N 19 19
Total Desemp Correlacion de 0,593" 1
efio Pearson

Sig. (bilateral) 0,007

N 19 19

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Elaboracién propia

El valor del Estadistico r de Pearson es de 0.593, ademas esta correlacion es

muy significativa. Por lo que se puede afirmar con un 99% de confianza, que

en el ambito de estudio hay una ‘correlacién positiva moderada’ entre la

dimensién Centralidad de la variable Localizacion Estratégica y la Variable

Desempefio, porque el valor sig. (bilateral) es de 0.007, que se encuentra por

debajo del 0.01 requerido. Por consiguiente, esta mediana correlacién lineal

hace que, en el contraste de la hip6tesis (que parte de un HO de que r vale

cero), se termine rechazando la hip6tesis nula y concluyendo que “dichas

variables si estan correlacionadas en la poblacién de la que proviene la

muestra’”.
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4.1.4.2. Influencia de los costos del local en el desempefio de

las pequefias boticas del distrito de Surquillo 2021.

Objetivo Especifico 2: Determinar si los costos influyen en el desempefio de

las pequeiias boticas en el distrito de Surquillo afio 2021.

Hipo6tesis Especifica 2: Los costos del local influyen significativamente en el

desempeiio de las pequefias boticas en el distrito de Surquillo afio 2021.

Tabla 31 Correlaciones - Costos

Costos Total Desempefio
Costos Correlacién de Pearson 1 -0,254
Sig. (bilateral) 0,294
N 19 19
Total_Desempefio Correlacion de Pearson -0,254 1
Sig. (bilateral) ,294
N 19 19

Fuente: Elaboracién propia

En este caso se observa que el Coeficiente de Correlaciéon “r’ de Pearson es
de -0.254; es decir, existe una correlacion negativa débil. Sin embargo, el
valor de la significacién bilateral de 0.294, que es superior al 0.05 requerido

para validar la correlacion entre ambas variables de andlisis, significa que no
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existe relacion entre las variables. Por consiguiente, esta baja correlacion

lineal hace que, en el contraste de la hip6tesis (que parte de un HO de que r
vale cero), se termine aceptando la hipétesis nula y concluyendo que la
dimensién Costos de la variable localizacién estratégica y la variable
Desempefio, no estan relacionadas entre si. Esto se puede deber a que la
cantidad de la muestra es baja, pues el costo del local no es tan
representativo para determinar el desempefio de un negocio farmacéutico en
el distrito de Surquillo. Por otra parte, en Surquillo son pocas las &reas con
alto transito en donde estén desarrollados negocios farmacéuticos y, de
acuerdo al estudio, esta dimensibn no garantiza un buen nivel de

desempeiio.

Asimismo, es importante mencionar que, segun los objetivos planteados, la
poblacién encuestada pone en manifiesto en sus respuestas que los altos
costos de alquiler no garantizan un buen nivel de desempefio en una botica,
ya que, para llegar al punto de equilibrio deseado, también es necesario
manejar altos margenes de venta, lo cual ayudard a mantener a la empresa

operativa hasta llegar a desarrollar mejores niveles de desempefios.
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4.1.4.3. Influencia del ambiente de negocio en el desempefio

de las pequeiias boticas del distrito de Surquillo 2021.

Objetivo Especifico 3: Describir si el ambiente de negocio influye en el
desempefo de las pequefias boticas en el distrito de Surquillo en el afo
2021.

Hipotesis Especifica 3: El ambiente de negocio influye significativamente
en el desempefio de las pequefas boticas en el distrito de Surquillo en el afio

2021.

Tabla 32 Correlaciones — Ambiente de Negocio

Total_Desempe Ambiente de

Ao Negocio

Total_Desempefi Correlacién de 1 -0,140
o] Pearson

Sig. (bilateral) 0,567

N 19 19
Ambiente de Correlacién de -0,140 1
Negocio Pearson

Sig. (bilateral) 0,567

N 19 19

Fuente: Elaboracién propia
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En el presente cuadro se observa que el Coeficiente de Correlacion “r’ de
Pearson es de -0.140; es decir, existe una correlacién negativa muy débil.
Sin embargo, el valor de la significacion bilateral de 0.567, que es superior al
0.05 requerido para validar la correlacién entre ambas variables de analisis,
indica que no existe relacién entre las variables. Por consiguiente, esta baja
correlacion lineal hace que, en el contraste de la hipétesis (que parte de un
HO de que r vale cero), se termine aceptando la hipdtesis nula y
concluyendo que la dimension ambiente de negocio de la variable
localizacion estratégica y la variable desempefio no estan relacionadas entre
si. Al igual que hipotesis anterior, este resultado se puede deber a que la
cantidad de la muestra es baja, ademas que el ambiente de negocio no es
tan representativo para determinar el desempeiio de un negocio
farmacéutico en el distrito de Surquillo. Asimismo, en Surquillo, son pocos los
espacios donde se pueda captar mayor cantidad de clientes, ya que se
ajusta solamente a la demanda local y, de acuerdo al estudio, esta dimensién

tampoco garantizaria un buen nivel de desempefio.

También, es importante indicar que, segun los objetivos planteados, la
poblacion encuestada pone en manifiesto en sus respuestas que el estar
cerca a la competencia, a centros lugares comerciales y que la mayor parte

de sus clientes sean sus vecinos, no garantiza un buen nivel de desempefio
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en una botica de barrio, ya que también es necesario administrar
eficientemente los recursos para crecer; pues bien, generar altos margenes
con la menor cantidad de recursos es cada vez mas importante para el

desempeiio de los negocios.
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CAPITULO V

DISCUSION

El presente estudio propone que la localizacion de los puntos de venta
influye en el desempefio de las pequefias boticas; por lo tanto, proporciona la
prueba de las distintas relaciones indicadas en este estudio a través de la
aplicabilidad del andlisis de correlaciéon de Pearson, en particular los datos de
encuestas de los microempresarios de las pequefias boticas del distrito de
Surquillo, Lima-Perq, las cuales se usaron para examinar cuantitativamente
si la localizacion influye en las diversas propuestas en este estudio. Los
hallazgos empiricos presentados en este estudio proporcionan informacion
significativa sobre la influencia de la localizacion en relacién al desempefio

de estas.

A partir de los resultados de las pruebas de hipétesis, se encontré que la
localizacion no influye significativamente en el desempefio de las pequefas
boticas del distrito de Surquillo. Aunque, no hay mucha evidencia disponible
para apoyar la afirmacién de la influencia de la localizacién en el desempefio
de las pequefias boticas, esto implica que los hallazgos no son consistentes

con los estudios previos. Por ejemplo, Orloff (2002) citado en Sobri y Ossai-
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Igwe (2011) afirmé que la localizacidn juega un papel vital en el desarrollo del
emprendimiento que también incluye a las pequefias empresas. Esto estaba
en linea con el papel que desempefiaba la localizacion en la aparicion de
empresarios en Canada. (p. 184). Sin embargo, la poca relacion que
muestran los resultados a nivel local nos indica que, en no todos los casos
de negocios farmacéuticos, la localizacién logra aportar y desarrollar mejores
resultados en el rendimiento del negocio. Sin embargo, el tener una mayor
penetracién en el mercado farmacéutico puede garantizar la efectividad del
rendimiento del negocio, ya que, al llegar a mas consumidores dentro de un
espacio, genera competitividad y nos ayuda a conquistar a quienes aun no

son clientes del negocio.

5.1. Hipétesis Especifica 1 : Influencia de la Centralidad en el

Desempefio de las pequefias boticas del distrito de Surquillo 2019.

Indarti (2004), nos explica como el factor de “Centralidad” influye en el éxito
de un negocio, refiriendo como este factor representa el 32% de la varianza

en sus resultados, estar en el centro de actividades es un factor
importante en la seleccion de la ubicacion del negocio. Localizarse en las
proximidades de los clientes y las avenidas principales significa que se esta

cerca del alto trafico de clientes. Ademas, generalmente en un lugar donde

hay muchas actividades de claster necesitan una alta seguridad. No
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sorprende, entonces, que este a favor entre esta dimensiéon, dando al cliente

y al duefio librarse del miedo a la criminalidad, lo cual es muy importante.

En este sentido, y refiriéndonos a los resultados que acontecen a esta
dimension, la relacién que presenta la Centralidad influye levemente en el
desempefo de las pequeias boticas en el distrito de Surquillo, coincidiendo
asi con lo expuesto por Indari (2004), resultados que traduce dicha relacion
como una baja o escasa correlacion lineal entre la Centralidad y el
desempeiio de las pequefias boticas. No necesariamente la centralidad
propone estar en el centro de una ubicacion, pero si estar en un sitio de alto

trnsito o lugar estratégico.

Por otra parte, la competencia en el mercado de las farmacias en Chile, en el
ultimo tiempo a raiz del caso de fijacibn de precios en que se vieron
involucradas las tres cadenas de farmacias mas importantes del pais,
Villalobos (2015) refirid que: “también existen otras dimensiones sobre las
que las empresas compiten, como la localizacién de los puntos de venta...”.
(p.33) Cabe recalcar que, en la investigacion ya mencionada, se encuentran
otros determinantes como concentracion de estas farmacias en determinadas
zonas geograficas, comunas sin presencia de locales de estas cadenas y

estrategias de ubicacion de locales distinta a la de sus competidores.
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Estas declaraciones muestran que en la region se presentan problemas
similares a las que tenemos en el Perl, sobre todo cuando hablamos de
centralidad es importante el estar cerca de negocios, lo cual da la sensacién
de mayor seguridad y de estar mas cerca a los clientes; sin embargo, es
recomendable no abrir negocios cerca de las cadenas ya que probablemente
se necesitaria mayor espalda econdmica, aun asi dicha relacidn esta acorde
a los resultados obtenidos, puesto que esta dimensién influye

moderadamente en el desempefio de las pequefias boticas,

5.2. Hipdtesis Especifica 2: Influencia de los costos del local en el

desempefio de las pequeias boticas del distrito de Surquillo 2019.

Segun Hayter (1997) citado en Indarti (2004), nos refiere que la decision de
ubicacion se puede ver como parte de decisiones de inversién que tienen
propositos estratégicos, es decir, se toman para cumplir con los requisitos
basicos la motivacion de la estrategia corporativa (como crecimiento,
ganancias y seguridad) al obtener acceso a nuevos mercados o fuentes de
suministro de una manera que tenga sentido para las corporaciones
individuales (p. 4). A diferencia de lo que Hayter (1997) asegura en su
investigacion, que la inversion, la cual representa los costos del local, son
decisiones con propositos estratégicos, los resultados encontrados nos

muestran que, con esta mediana correlacion lineal termine, se aceptando la
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hipotesis nula y concluyendo que la dimensién costos de la variable localizacion
estratégica y la variable desempefio, no estan relacionadas entre si. Este
resultado se explica por la cantidad de la muestra reducida, pues el costo del
local no es tan representativo para determinar el desempefio de un negocio
farmacéutico en el distrito de Surquillo. Por otra parte, en Surquillo son pocas
las areas con alto transito en donde estén desarrollados negocios
farmacéuticos y, de acuerdo al estudio, esta dimension no garantiza un buen

nivel de desempefio.

Por otro lado, la revista Recursos para Pymes (2015), indica lo siguiente:
“...He visto més de uno y de dos emprendedores que a la hora de elegir
locales, miraban el precio antes que la ubicacién. Como la ubicacion sea
mala, el precio que se ahorran no va a conseguir compensar el gasto en
Marketing que van a tener que realizar para conseguir remontar la cuesta

arriba en la que se pusieron al elegir una mala ubicacién.” (p. 1)

Por lo tanto, los costos de alquiler no garantizan un buen nivel de
desempeiio en una botica ya que, para llegar al punto de equilibrio deseado,
también es necesario manejar altos margenes de venta, lo cual ayudara a
mantener a la empresa operativa hasta llegar a desarrollar mejores niveles
de desempeiios. De tal forma, este antecedente proporciona informacion

similar a los resultados obtenidos, pero tampoco coincide con la hipotesis
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planteada, ya que los costos como dimension de la variable Localizacion no
influyen significativamente en el desempefio de los puntos de venta de las

pequefas boticas.

5.3. Hipotesis Especifica 3: Influencia del ambiente de negocio en el

desempefio de las pequefias boticas del distrito de Surquillo 2019.

En el estudio realizado por Sobri y Ossai-Igwe (2011), los resultados de las
pruebas de hipoétesis indicaron que la localizacion moderaba fuertemente la
relacion entre el ambiente de negocio y desempefio de la empresa, en donde
dichos resultados sugieren que la localizacién fortalece la relacion entre
dichas caracteristicas y el desempefio de la empresa. Ademas, implica que
las empresas que estan estratégicamente localizados es mas probable que
obtengan un mejor rendimiento que aquellos que no estan localizados

estratégicamente.

Sin embargo, los resultados obtenidos en este estudio, han permitido
comparar y contrastar la informacion obtenida con los antecedentes
mencionados, en donde difiere en ciertos aspectos con lo mencionado por
Sobri y Ossai-lgwe (2011), ya que el ambiente de negocio en el distrito de

Surquillo no influye significativamente en el desempefio de las pequefias
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boticas; asi mismo, no es necesario que esta se encuentre entre las mejores

farmacias o boticas, hospitales y clinicas a nivel nacional.

La investigacion realizada por la Céamara de Comercio, Industria y

Navegacion de Santa Cruz de Tenerife (2014), difiere de los resultados

obtenidos, puesto que comenta lo siguiente:
“La primera accién que se tendria que realizar para seleccionar el lugar
adecuado de la empresa es determinar la poblacién donde se va a
localizar, por lo que seria necesario realizar una investigacion detallada
de algunos factores, entre los que destacan: la cercania al mercado y a
los clientes, la distancia a las areas de influencia (zonas comerciales, la
densidad de la poblacion, la piramide de poblacién por edades y el nivel
de renta de los residentes), dotacién de servicios e industrial de la zona
(suministro de agua, luz y teléfono), las posibilidades de acceso a las
materias primas y compradores (cercania de los proveedores ya que
facilita y reduce los gastos de aprovisionamiento derivados del
transporte), la tasa de desempleo (disponibilidad de mano de obra
cualificada, asi como las posibilidades de subcontratacion), las ayudas
econdmicas y fiscales (las subvenciones, asi como incentivos de la

Administracion para la creacion de empresas en el municipio).”
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La mayoria de estos factores mencionados lineas arriba, se encuentran
dentro de la dimensién de Ambiente de Negocio, la cual esta relacionada a la
variable Localizacion Estratégica, donde segun los resultados nos indica que
entre esta dimension y el desempefio de las pequefias boticas no hay una
relacion determinante la cual pueda hacer que los objetivos planteados se

cumplan.

Por otro lado, lo que si podria tener mayor implicancia en los resultados seria
la disponibilidad y manejo adecuado de stock de medicamentos, como, por
ejemplo, la cantidad de productos que pueden atender diferentes
necesidades de la poblacién, ya que hoy en dia las pequefias boticas
manejan un stock muy reducido, la cual es un limitante por espacio, quizas,
del local. Luego, también es importante mencionar que el nivel de inversién
ayuda a que la pequeia botica pueda tener mayor variedad de stock y que la

poblacion tenga, en ellas, los productos necesarios que demanda.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

1. Se puede concluir que la propuesta de estudio reconoce el hecho de
gue el grado de influencia es baja, con respecto a las dimensiones de
Costos y Ambiente de Negocio de la variable Localizacion estratégica,
en el desempeio de las pequefas boticas, esto debido a la escasa
informacion que existe en el lugar estudiado. Por lo tanto, llegamos a
la conclusion de que las dimensiones citadas, si bien explican la
relacion entre las variables brindadas, indica que no son las Unicas
relevantes para el estudio de la influencia de la localizacién
estratégica en el desempefio de las pequefias boticas.

2. La centralidad en la que se pueda localizar las empresas es
determinante para el éxito o fracaso de la mayoria de negocios; no
obstante, esta, al presentarse dentro del espacio de estudio
proporciona cierta relacion con el desempefio de las pequefias
boticas; sin embargo, no logra influir significativamente en el
desempeiio de las mismas debido a que los resultados estadisticos lo

demuestran asi.
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3. Por consiguiente, los costos de alquiler si bien es cierto no influyen
significativamente en el desempefio de las pequefas boticas en el
distrito de Surquillo, se logra demostrar en los resultados que tiene
cierta relacibn con su desempefio ya que el lugar en donde se
encuentran tiene un costo superior a los demas distritos de Lima.
Concluimos que el flujo de personas impulsa el buen desempefio, de
acuerdo al presente estudio.

4. También, se puede concluir que el ambiente de negocio es una
dimension que presenta una relacion inversa con el desempefio de las
pequeias boticas puesto que los factores que se muestran en las
preguntas no logran influir significativamente en el desempefio de las
mismas.

5. Finalmente, en no todos los casos de negocios farmacéuticos, la
localizacion logra aportar y desarrollar mejores resultados en el
rendimiento del negocio. Sin embargo, el tener una mayor penetracion
en el mercado farmacéutico puede garantizar la efectividad del
rendimiento del negocio, ya que, al llegar a mas consumidores dentro
de un espacio, genera competitividad y nos ayuda a captar a quienes

aun no son clientes del negocio.
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RECOMENDACIONES

1. Una de las recomendaciones es desarrollar a partir del presente
estudio nuevas investigaciones con un incremento muestral que
permita realmente una mejor cuantificacion de los resultados; pues
bien, mientras mas empresas sean materias de estudio, mejor seran
los resultados cuantitativos, pudiendo asi obtener una mayor
significancia a la hora rechazar la hipotesis nula y contrastar la
hipétesis planteada por el autor.

2. Que las pequefas boticas deben presentar una diferenciacion de
mercado dado que esta coyuntura tiene mas de 10 afios presente en
el pais y se busca contrarrestar la competencia entre la posicion de
dominio de mercado para que nuevos emprendedores puedan surgir y
tener éxito en el pais.

3. Existen pocas investigaciones respecto a la ubicacion y/o localizacion
de los negocios; sin embargo, hay materia de estudio que nos puede
ayudar a demostrar la importancia de la geolocalizacion de las
empresas y como estas logran impactar en el éxito de las mismas,

tanto en Lima como en otros departamentos del Pera.

95



4. Promocionar los canales de retail, por parte del Estado, en el
desarrollo de pequefias boticas del rubro farmacéutico, que puedan de
alguna manera impulsar los precios de los medicamentos hacia abajo,
para que puedan beneficiar a las sociedades de pocos recursos, ya
gue es esencial en la dinamizacion de la economia peruana, por lo
gue es importante ahondar mas en temas que promuevan la sana
competencia y la adecuada participacién en el mercado para beneficio
de la sociedad, asi como de las empresas.

5. Por ultimo, se recomienda realizar nuevos enfoques de investigacion
en donde no solo se estudie la localizacion estratégica de las
pequefias boticas, sino que también se estudie a las medianas y
grandes empresas como logran posicionarse en lugares que los
beneficia significativa y positivamente teniendo inclusive las

dimensiones estudiadas en la presente investigacion.
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ANEXO 1: MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO DE LA TESIS:

Localizacién Estratégica de los Puntos de Venta y su influencia en el Desempefio de las Pequefias Boticas
del distrito de Surquillo — 2021

LINEA DE Mypes Y Emprendimiento

INVESTIGACION

AUTOR(ES): Renato Alonso Soto Celino

PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS )
— —— VARIABLES DIMENSIONES METODOLOGIA
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¢,De qué manera la
centralidad influye
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de las pequefias
boticas en el
distrito de Surquillo
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de manera directa en
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de las pequefas

costos influyen en el
desempeiio de las
pequefias boticas

influyen
significativamente en
el desempefio de las

Respuesta De

Crecimiento de ventas.

boticas en el en el distrito de pequefias boticas en el | Mercado Frecuencia de Clientes

dlrftrg%éjle?Surqunlo Surquillo afio 2021. dlr:lstn;%gle Surquillo Valor De Marca e imagen.

ano ’ ano ' Mercado Satisfaccion de Clientes.
Rentabilidad Retorno de Inversion

¢,De qué forma el Describir si el El ambiente de Cercania a viviendas

ambiente de ambiente de negocio influye residenciales.

negocio influye en | negocio influye en el | significativamente en Ambiente de Cercania a Centros

el desempefio en desempeiio de las el desempefio de las Negocio Comerciales

las pequeiias pequefias boticas pequeiias boticas en el Cercania a los

boticas del distrito | en el distrito de distrito de Surquillo en competidores.

de Surquillo en el
afo 20217

Surquillo en el afio
2021.

el afio 2021.

Respuesta De

Crecimiento de ventas.

Mercado Frecuencia de Clientes
Valor De Marca e imagen.
Mercado Satisfaccion de Clientes.
Rentabilidad Retorno de Inversion
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ANEXO 2: MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Tabla 1. Operacionalizacion de la variable 1

Variable: Localizacion Estratégica

Definicion conceptual: factor indispensable que determina el éxito o el fracaso de la

iniciativa empresarial.

Instrumento: Encuesta

| Técnica: Escala de Likert

Dimensiones

Indicadores
(Definicion Operacional)

items del instrumento

Indicador 2: Seguridad

Compuesta por 3 preguntas:

- El lugar en donde nos
encontramos es  muy
seguro.

- El lugar en donde nos
encontramos tiene muy

Centralidad buena iluminacibn  de
noche.

- En esta zona serenazgo
de la municipalidad llega
constantemente.

Compuesta por 3 preguntas:

- Nos encontramos cerca
de un lugar visible.

- El lugar donde nos

Indicador 3: Cercania a los encontramos esta cerca de
clientes un hospital, Centro de
Salud o clinica.

- El lugar donde nos
encontramos esta cerca de
una calle transitada.

Compuesta por 1 pregunta:

Costos Indicador 1: Costo de local - Estar en este lugar

resulta muy costoso.

Ambiente de negocio

Indicador 1: Cercania a
viviendas residenciales

Compuesta por 1 pregunta:
- La mayor parte de mis
clientes son mis vecinos.

Indicador 2: Cercania a la
competencia

Compuesta por 1 pregunta:
- Este negocio esta
ubicado muy cerca de otras
boticas o farmacias.

Indicador 3: Cercania a
Centros Comerciales

Compuesta por 1 pregunta:

- Esta botica se encuentra
ubicada cerca a lugares
comerciales




Tabla 2. Operacionalizacion de la variable 2

Variable: Desempefio

Definicion conceptual: La referencia contra la cual se mide el rendimiento, p.
Ej. El promedio de la industria, los resultados de principales competidores, un
objetivo establecido o un rendimiento anterior.

Instrumento: Encuestas

| Técnica: Escala de Likert

. . Indicadores , .
Dimensiones e . Iltems del instrumento
(Definicion Operacional)
Compuesta por 1
Indicador 1: Crecimiento de pregunta: .
- Me ha ido mucho
ventas .
mejor en las ventas
respecto al ultimo afio.
Respuesta de Compuest.a por 2
preguntas:
Mercado . .
- Mis clientes han
Indicador 2: Frecuencia de aumentado mucho en el
clientes altimo afo.

- Tengo mas clientes
que mis competidores
MAs cercanos.

Compuesta por 2

preguntas:

- En el Ultimo afio ha

Indicador 1: Marca e Imagen aqmer_]tado la imagen de
mi botica.
- En el dltimo afo la
gente recuerda mas el
Valor de nombre de mi botica.
Mercado Compuesta por 2
preguntas:

- He recibido muchas

Indicador 2: Satisfaccion de quejas o reclamos en el
clientes altimo afio.

- Han venido clientes
por recomendacion de
otros clientes.

Compuesta por 1

Rentabilidad Indicador 1: Retorno de | pregunta:

Inversion

- Ha sido muy rentable
estar en este lugar.
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ANEXO 3: INSTRUMENTO DE RECOPILACION DE DATOS

Nombre del Instrumento:

Encuesta — Escala de Likert

Autor del Instrumento:

Rensis Likert

Definicién Conceptual:

La escala de Likert es una herramienta de medicion que, a diferencia
de preguntas dicotdbmicas con respuesta si/no, nos permite medir
actitudes y conocer el grado de conformidad del encuestado con

cualquier afirmacién que le propongamos.

Poblacion: Las pequeias boticas del distrito de Surquillo
c Escalas
IS 2 Indicador Preguntas
<>5 A 1123
En esta zona serenazgo de la
municipalidad llega
constantemente.
_ El lugar en donde nos
Seguridad encontramos es muy seguro.
El lugar en donde nos
encontramos tiene muy buena
Centralidad iluminacion de noche.
Nos encontramos cerca de un
lugar visible.
Localizacion El lugar donde nos encontramos
Estratégica Cercania a esta cerca de un hospital, Centro
los clientes de Salud o clinica.
El lugar donde nos encontramos
esta cerca de una calle
transitada.
Alquiler del Estar en este lugar resulta muy
Costos
local costoso.
Cercania a
Ambiente | viviendas La mayor parte de mis clientes
de negocio | residenciales | SOn mis vecinos.
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Cercania a la | Este negocio esta ubicado muy
competencia | cerca de otras boticas o
farmacias.

Cercania a
centros Esta botica se encuentra ubicada
comerciales | cerca a lugares comerciales
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ACBSP

Nombre del Instrumento:

Encuesta — Escala de Likert

Autor del Instrumento:

Rensis Likert

Definiciébn Conceptual:

La escala de Likert es una herramienta de medicion que, a diferencia
de preguntas dicotdbmicas con respuesta si/no, permite medir
actitudes y conocer el grado de conformidad del encuestado con
cualquier afirmacién que le propongamos.

Poblacion: Las pequefias boticas del distrito de Surquillo
S Escalas
Qo ‘® Indicador Preguntas
o] [
G Q
S £
> ) 1/2|3/4|5]|6
Crecimiento | Me ha ido mucho mejor en las
de ventas ventas respecto al ultimo afio
Respuesta Mis clientes han aumentado
de Mercado Frecuencia | mucho en el tltimo afio.
de clientes | Tengo mas clientes que mis
competidores mas cercanos.
En el Ultimo afio ha aumentado
Marca e la imagen de mi botica.
Desempefio Imagen En el tltimo afio la gente
recuerda mas el nombre de mi
Mercado He recibido muchas quejas o
. i reclamos en el Ultimo afo.
Satisfaccion Han venido clientes por
de clientes 9 P
recomendacion de otros
clientes.
Retorno de ;
. . Ha sido muy rentable estar en
Rentabilidad | Inversion y

este lugar.
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