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RESOLUCION I\I°418-2025--D-FCA-UANCV-J

Juliaca, 16 de diciembre de 2025

VISTOS:

El Expediente N° 8742, presentado por YESICA EMELY MAMANI CONDORI, quien
solicita nominacion de jurados, fecha y hora de sustentaciéon y defensa de la tesis
titulado: ESTRATEGIAS DE PRECIOS Y PARTICIPACION DE MERCADO DE EMPRESAS DEL
RUBRO FARMACIAS EN LA CIUDAD DE JULIACA - 2025; conducente para optar el
Titulo profesional de Licenciado(a) en Administracién y Marketing, que fue revisada
por el Director de la Unidad de Investigacion y el Decano de la Facultad de Ciencias
Administrativas, Escuela Profesional de Administraciéon y Marketing.

CONSIDERANDO:

Que, de conformidad con el articulo 8°, numeral b) del Reglamento General de
Grados vy Titulos de la UANCYV vigente, es procedente acceder a la peticién del
interesado.

Que, al haber cumplido con los requisitos exigidos por el Reglamento Interno de
Trabajo de Investigacion Conducente a Grados y Titulos plasmado en la Resolucion
N° 0294-2023-UANCV-CU-R.

Y estando, la opinién favorable del Director de la Unidad de Investigacion y el
Decano de la Facultad de Ciencias Administrativas, y las atribuciones que confiere
el articulo 28° del Reglamento Interno de Trabagjo de Investigacion Conducente a
Grados y Titulos Resolucion N° 0294-2023-UANCV-CU-R.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO. - DECLARAR APTO para la sustentacion presencial del informe
Final de la investigacion (borrador de Tesis), del (la) bachiller: YESICA EMELY MAMANI
CONDORI, para optar el Titulo Profesional de Licenciado(a) en Administracién y
Marketing, en virtud de los considerandos expuestos.

ARTICULO SEGUNDO. - NOMINAR JURADOS para la sustentacion presencial y
defensa de la tesis a los siguientes docentes ordinarios:

*  PRESIDENTE . Dr. BENIGNO CALLATA QUISPE
* ler. MIEMBRO  :  Mg. PERCY GONZALO PUMA PUMA
* 2do. MIEMBRO :  Dr. ENRIQUE GENARO APAZA CHIRINOS

* ASESOR DETESIS :  Dr. ROBERTO PAYE COLQUEHUANCA
ARTICULO TERCERO. - PROGRAMAR FECHA Y HORA de sustentacion como se detalla:

* Lugar : salén de Grados vy Titulos
* Fecha s jueves, 18 de diciembre de 2025
* Hora :11:00 a.m

ARTICULO CUARTO. - DISPONER que la comision de Grados y Titulos de la Facultad,
Secretaria Académica, quedan encargados del cumplimiento de la presente
Resolucion.

DISTRIBUCION:
- Unid. Inv. (1) 4

- Jurados (3) 2 G fnasa) A
- Interesado (1) > € y

- Asesor de Tesis (1)
-Archivo FCA (1)
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RESOLUCION N°854-2025-UI-FCA-UANCV-J

Juliaca, 20 de noviembre 2025

VISTOS:

El Expediente 2025-CU-11888 de fecha 14 de noviembre, del Bach. YESICA EMELY MAMANI
CONDORI, quien solicita Revisién del Informe Final de la Investigacion (borrador de Tesis) y el
Anexo (04 o 05) “Ficha de Opinién del Informe Final de la Investigacion (borrador de Tesis)”
que fue revisada por el Comité de Investigacion de la Facultad de Ciencias Administrativas,
Escuela Profesional de Administracién y Marketing.

CONSIDERANDO:

Que, las Unidades de Investigacion son unidades académicas que agrupan a docentes y
estudiantes de diversas disciplinas, en razén del desarrollo de investigacion  cientifica,
tecnoldgica y humanista de acuerdo al Estatuto Universitario Modificado 2020 de nuesira
primera Casa Superior de Estudios.

Que, el (la) Bach. YESICA EMELY MAMANI CONDORI, quien solicita Ia revisién del Informe Final
de la Investigacion (borrador de Tesis) del tema fitulado: ESTRATEGIAS DE PRECIOS Y
PARTICIPACION DE MERCADO DE EMPRESAS DEL RUBRO FARMACIAS EN LA CIUDAD DE JULIACA
- 2025; conducente para optar el Titulo Profesional de licenciado(a) en Administracién y
Marketing.

Que, al haberse cumplido con los requisitos exigidos por el Reglamento Interno de Trabajo de
Investigacion Conducente a Grados y Titulos plasmado en la Resolucidn N° 0294-2023-UANC V-
CU-R.

Que, el Comité de Investigacidn emitié su opinién favorable al Informe Final de la Investigacion
(borrador de Tesis).

Que, el Director de la Unidad de Investigacién de la Facultad de Ciencias Administrativas,
Escuela Profesional de Administracién y Marketing, corrobord el asesoramiento en el Informe
Final de la Investigacion (borrador de Tesis) del ASESOR Dr. ROBERTO PAYE COLQUEHUANCA.

Estando, la opinidn favorable del comité de Investigaciéon, en concordancia con el
Reglamento Interno de Trabajo de Investigacién Conducente a Grados y Tiulos Resolucién N
0294-2023-UANCV-CU-R, de conformidad a o que establece la Ley Universitaria N° 30220, Ley
de Creacién de la UANCV N° 23738 y Modificatoria N° 24661 vy el Estatuto de la UANCY, que
confiere facultades a la Unidad de Investigacion de la Facultad de Ciencias Administrativas.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO. - APROBAR_Y AUTORIZAR EL INFORME FINAL DE LA INVESTIGACION
(BORRADOR DE TESIS), para la REVISION DE SIMILITUD TURNITIN, del tema titulado: ESTRATEGIAS
DE PRECIOS Y PARTICIPACION DE MERCADO DE EMPRESAS DEL RUBRO FARMACIAS EN LA
CIUDAD DE JULIACA - 2025; correspondiente a la Linea de Investigacién ORGANIZACION Y
DIRECCION DE EMPRESAS (5311-UNESCO) presentado por el (la) Bach, YESICA EMELY MAMANI
CONDORI, para optar el Titulo Profesional de Licenciado(a) en Administracién y Marketing en
virtud de los considerandos expuestos.

ARTICULO SEGUNDO. - RATIFICAR, como ASESOR al Dr. ROBERTO PAYE: COLQUEHUANCA.
ARTICULO TERCERO. - DISPONER, que la facultad de Ciencias Administrativas, secretarias

académicas y administrativas, quedan encargados del cumplimiento de la presente
Resolucion.

Registrese, Comuniquese y Archivese.

UNIVERSIDAD ANDINA
NESTQR CACERES VE

DISTRIBUCION:
- Decanatura
Interesado (1)

- Archivo FCA (1)

"510550000) goo)
ayetolg M ance:

DIRECTOR
UNID INVESTIGARON CENCAS ADMNTRATA NS
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RESOLUCION N° 708-2025-Ul-FCA-UANCV-J

Juliaca, 13 de octubre 2025

VISTOS:
El Expediente: 2025-CU-9600 de fecha 13 de octubre del 2025, el cual solicita Revision de

propuesta de Investigacion y el Anexo (02 o 03) “Ficha de Opinién de la Propuesta de
Investigacion” que fue revisada por el Comité de Investigacion de la Facultad de Ciencias
Administrativas, Escuela Profesional de Administracién y Marketing.

CONSIDERANDO:
Que, las Unidades de Investigacién son unidades académicas que agrupan a docentes y

estudiantes de diversas disciplinas, en razén del desarrollo de investigacién cientifica,
tecnoldgica y humanista de acuerdo al Estatuto Universitario Modificado 2020 de nuestra
primera Casa Superior de Estudios.

Que, el (la) Bach. YESICA EMELY MAMANI CONDORI, quien solicita la revisién y aprobacién de
la Propuesta de Investigacién de Titulo: ESTRATEGIAS DE PRECIOS Y PARTICIPACION DE
MERCADO DE EMPRESAS DEL RUBRO FARMACIAS EN LA CIUDAD DE JULIACA - 2025, conducente
para optar el Titulo profesional de Licenciado(a) en Administracién y Marketing.

Que, al haberse cumplido con los requisitos exigidos por el Reglamento Interno de Trabajo de
Investigacion Conducente a Grados y Titulos plasmado en la Resolucidn N° 0294-2023-UANCY-
CU-R.

Que, el Comité de Investigacién emitio su opinion favorable a la Propuesta de Investigacion.

Que, el Director de la Unidad de Investigacion de la Facultad de Ciencias Administrativas,
Escuela Profesional de Administracion y Marketing, corroboré la propuesta del ASESOR Dr.
ROBERTO PAYE COLQUEHUANCA, quien debe estar acreditado y facultado para crientar y ayudar
al asesorado en el proceso de elaboracion del trabajo de investigacion (Tesis).

Estando, la opinién favorable del comité de Investigacidn, en concordancia con el
Reglamento Interno de Trabajo de Investigacién Conducente a Grados y Titulos Resolucidon N°
0294-2023-UANCV-CU-R, de conformidad a lo que establece la Ley Universitaria N° 30220, Ley
de Creacion de la UANCV N° 23738 y Modificatoria N° 24661 y el Estatuto de la UANCYV, que
confiere facultades a la Unidad de Investigacion de la Facultad de Ciencias Administrativas.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO.- AERQ&AL‘_YMA!J‘IQELZARWLAWEJEQUQ!,QNN.MD.E;_WLAMR&QWEL!ESJA.‘__.DE
INVESTIGACION, titulado: ESTRATEGIAS DE PRECIOS Y PARTICIPACION DE MERCADO DE
EMPRESAS DEL RUBRO FARMACIAS EN LA CIUDAD DE JULIACA - 2025, corespondiente a la Linea
de Investigacion ORGANIZACION Y DIRECCION DE EMPRESAS (5311-UN ESCO) presentado por el (la)
Bach. YESICA EMELY MAMANI CONDORI, en virtud de los considerandos expuestos.

ARTICULO SEGUNDO.- RECONOCER, como ASESOR al Dr. ROBERTO PAYE COLQUEHUANCA.

ARTICULO TERCERO.- DISPONER gue la facultad, secretarias académicas y administrativas,
quedan encargados del cumplimiento de la presente Resolucion.

Registrese, Comuniquese y Archivese.

g UNIVERSIDAD ANDINA
ASSEAPN\ NERIOR CACERES VELASQUE
'S/ DIRECCION \ 22

NIPADAE. =

e
gof im

- Interesado (1)
- Archivo FCA (1)
- RPC/
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METADATOS COMPLEMENTARIOS

Titulo de la tesis

ESTRATEGIAS DE PRECIOS Y PARTICIPACION DE MERCADO DE
EMPRESAS DEL RUBRO FARMACIAS EN LA
CIUDAD DE JULIACA - 2025

Datos de autor

Nombres y apellidos Yesica Emely Mamani Condori

Tipo de documento de identidad DNI

Numero de documento de identidad 75536794

URL de ORCID https://orcid.org/0009-0002-7048-8390

Datos de asesor

Nombres y apellidos Roberto Paye Colquehuanca

Tipo de documento de identidad DNI

Numero de documento de identidad 02145441

URL de ORCID https://orcid.org/0000-0001-8237-5735

Datos del jurado

Presidente del jurado

Nombres y apellidos Benigno Callata Quispe

Tipo de documento DNI

Niimero de documento de identidad 01693080

Miembro del jurado 1

Nombres y apellidos Percy Gonzalo Puma Puma

Tipo de documento DNI

Numero de documento de identidad 02374215

Miembro del jurado 2
Nombres y apellidos Enrique Genaro Apaza Chirinos
Tipo de documento DNI

Niimero de documento de identidad 02413103
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Datos de investigaciéon

Linea de investigacion

ORGANIZACION Y DIRECCION DE EMPRESAS
(5311-UNESCO)

Grupo de investigaciéon

No aplica.

Agencia de financiamiento

Sin financiamiento

Ubicacion geogrifica de la
investigacion

Pais: Peru
Departamento: Puno
Provincia: San Roman
Distrito: Juliaca

Coordenadas.
Latitud: -15.49649838969176
Longitud: -70.13106110617265

Geolocalizacion
https://maps.app.goo.gl/paiNFyTFnmrwwEkn7

Mucra o

Apabacas

Ty
LAS MERCEDES

CERCADO

Juliaca

TAPARAIw

Aiio o rango de aiios en que se realizo la
investigacion

Octubre 2025 — diciembre 2025

URL de disciplinas OCDE
https://concytec-pe.github.io/Peru-
CRIS/vocabularios/ocde ford.html
- Libreria

Administracion y Negocios
https://purl.org/pe-repo/ocde/ford#5.02.00

Administracion piiblica
https://purl.org/pe-repo/ocde/ford#5.06.00
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DECLARACION DE AUTENTICIDAD Y RESPONSABILIDAD

vo YESICA EMELY MAMANI CONDORI . identificado con DNI
Nro. 75536794 en mi condicion de egresado de:

X Escuela Profesional
} [J Programa de Segunda Especialidad,
' [J Programa de Maestria o Doctorado

ADMINISTRACION Y MARKETING s

informo que he elaborado el/la (8] Tesis o [J Trabajo de Investigacion, (1 Trabajo Académico
denominada:

ESTRATEGIAS DE PRECIOS Y PARTICIPACION DE MERCADO DE EMPRESAS DEL RUBRO
FARMACIAS EN LA CIUDAD DE JULTIACA - 2025

Asesorado por: Dr. ROBERTO PAYE COLOQUEHUANCA

Es un tema original.

RS

Declaro que el presente trabajo de tesis es elaborado por mi persona y no existe plagio/copia de ninguna
naturaleza, en especial de otro documento de investigacion (tesis, revista, texto, congreso, o similar)
presentado por persona natural o juridica alguna ante instituciones académicas, profesionales, de
investigacidn o similares, en el pais o en el extranjero.

Dejo constancia que las citas de otros autores han sido debidamente identificadas en el trabajo de
investigacion, por lo que no asumiré como suyas las opiniones vertidas por terceros, ya sea de fuentes
encontradas en medios escritos, digitales o Internet.

Asimismo, ratifico que soy plenamente consciente de todo el contenido de la tesis y asumo la
responsabilidad de cualquier error u omisién en el documento, asi como de las connotaciones éticas y legales
involucradas.

El incumplimiento de lo declarado da lugar a responsabilidad del declarante, en consecuencia: a través del
presente documento asumo frente a terceros, la Universidad Andina Néstor Céaceres Velasquez y/o la
Administracion Publica toda responsabilidad que pueda derivarse por el trabajo final presentado. Lo sefialado
incluye responsabilidad pecuniaria incluido el pago de multas u otros por los dafios y perjuicios que se
ocasionen.
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Firma del Estudiante Huella

(obligatoria) (obligatoria)

i
ICINIA = i =T A ciIans

OFICINA DE |NVE5T|GAC|ON http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




ﬁe% VICERRECTORADO ,DE

“OFICINA DE INVESTIGACION”

TESIS UANCV (%j& INVESTIGACION

DEDICATORIA

Deseo dedicar este trabajo, con hondo
carifio y consideracién, a toda mi familia, quienes
han sido la fuente principal de fortaleza y
motivacion durante cada uno de los hitos de mi
formacion. A mis padres, por su amor
incondicional, por ensefiarme el valor del esfuerzo
y por su fe en mi incluso en los momentos mas
dificiles. A mis seres queridos, en especial a
aquellos con palabras de aliento y de
comprension, quienes me inspiraron a continuar,
a no rendirme. Este logro es también de ellos, ya
que cada sacrificio y gesto de apoyo ha sido clave
para llegar hasta aqui.

En especial, se lo dedico a quienes sofiaron
conmigo este proyecto académico y me
acompafiaron con paciencia, confianza y
esperanza. A todos los mencionados, les ofrezco
este logro como simbolo de mi gratitud y deseo de

seguir construyendo un futuro mejor.

OFICINA DE |NVEST|GAC|0N http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




ﬁe% VICERRECTORADO ,DE

“OFICINA DE INVESTIGACION”

TESIS UANCV A2} | INVESTIGACION
<X

AGRADECIMIENTO

Manifiesto mis mas sinceros
agradecimientos a Dios, por dotarme de fuerza,
salud y sabiduria para completar la presente
investigacion. Reconozco especialmente a la
instituciéon donde cursé mis estudios académicos y
a los docentes que me acompariaron a formarme
profesionalmente, por haberse decidido a
compartir sus conocimientos y por forjar el rigor
cientifico que ahora se evidencia en este trabajo.

Mi agradecimiento va también por las
empresas del rubro farmacias de la ciudad de
Juliaca, que hicieron posible la realizacion de esta
investigacion, como también a cada una de las
personas que pusieron a dis-posicion su tiempo,
sus conocimientos, su disponibilidad; también
agradezco a mis compafieros y amigos por sus
constantes contribuciones y por haber sido parte
del proceso académico de esta investigacion; la
ayuda de todas ellas ha sido fundamental para
llegar a concluir este trabajo de forma

satisfactoria.

OFICINA DE |NVEST|GAC|0N http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




ﬁe% VICERRECTORADO ,DE

TESIS UANCV (%j& INVESTIGACION

“OFICINA DE INVESTIGACION”

INDICE GENERAL
DEDICATORIA ...t es s an s sssnsean s i
AGRADECIMIENTO ...oovoviiecieeievesvssees s esae s s s ssans s s ss s seanssnes i
INDICE GENERAL .....oovtviiveeeseeeseeeessees s sesssses s s s sssssssansn s senssnnes iii
INDICE DE TABLAS ......ovoiieeeeeeeeesee st issesses s esssnseas s assnssnsens vii
INDICE DE FIGURAS .....oooeteeeeeteee ettt ssnensenaesenes viii
RESUMEN .....oooevieeeeeeceesies e ees st ns s sse st s iX
ABSTRACT .....oovecteeeseeeteetee st sae s s s s s s s an s senn e X
INTRODUGCCION ..ottt Xi

CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento del problema............cocooiiiiiiiic e 13
1.2. Delimitacion de 1a iNVESTIGACION...........ccceiiiiiieeee e 14
1.2.1. Delimitacion €SPACIAl..........c.ccviiuiiiiiicie e 14
1.2.2. DelimitaCion SOCIAL ...........coviiriiiiisieicc e e 15
1.2.3. Delimitacion teMPOTal .........c.ccveieieieieie e 15
1.3. Formulacion del problema..........cooeiiiiie s 16
1.3.1. Problema general ...........ooe i 16
1.3.2. Problemas €SPECITICOS .........cviiiiiiiie et 16
1.4, JUSHITICACION dEl ESTUAIO ..o 16

OFICINA DE INVESTIGACION http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




TESIS UANCV 3) | VEETERCN
S

“OFICINA DE INVESTIGACION”

CAPITULO I
OBJETIVOS
2.1, ODJEIVO GENETAL.....ciiiiiiiieee bbb 18
2.2. ODJELIVOS ESPECITICOS .....verviieeiiiteieiisie ettt ettt 18
CAPITULO Il

MARCO TEORICO REFERENCIAL

3.1. Antecedentes de 1a INVESIGACION .........ccveiieeiiiiicie e 19
3.1.1. A Nivel INtErNACIONAL..........coiieiiiiieiee e 19
3.1.2. ANIVEI NACIONAL ... 21
3. L3 A NIVEITOCAL ... 23

I =T T (=T o USROS 25
3.2.1. Variable estrategias de PreCio ........cccoeiereririiiiieieeiese e 25
3.2.2. Variable participacion de Mercado ............ccccveveeieeieeiie s e eee e sre e 31

3.3. MArCO CONCEPLUAL........ceeiiiiiicie ettt e sreeaeaneeas 38
3.3.1. Accesibilidad del PreCio:........cooviiiiiiice et 38
3.3.2. Captacion de CHENTES: ......ccviiiececeeieiee et 38
K J0C G T @0 401 013 £ 1€ 1Y/ o= Vo USSR 38
3.3.4. ESLrateqias 0 PreCI0S: ... .ciuiiierireieeiesieaieseesteeeesreesteeeesseesteeseeasaesseesesseeseaensessenns 38
3,35, FIABIZACION: ...t 38
3.3.6. ParticipacCion A& MEICAUO: ........cueueieierieriese sttt sttt sbe e anas 39

OFICINA DE INVESTIGACION http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




<% | VICERRECTORADO,DE
@ INVESTIGACION
\ S

“OFICINA DE INVESTIGACION”

3.3.8. Politica de fijaCiOn de PreCis: .......ccveieeiueiiieieeie e st ie e se et 39
3.3.9. PromoCIONES Y JESCUBNTOS: .......coueiuieuieieiesteste sttt 39
3.3.10. Posicionamiento COMPETITIVO: ........ccuiiveriiiririeiierieeieeee s 39

CAPITULO IV

HIPOTESIS
4.1, HIPOLESIS JENEIAL........oeiuieiiieiecie ettt s re et e b e sbe e b e s raesreeaenneens 40
4.2, HIPOLESIS BSPECITICAS ...c.vveviiiiiiiti ettt s re ettt e e e e steeaennnens 40
A.3. VANADIES ...t renne s 40
4.4, Operacionalizacion de Variables ... 41
CAPITULO V

PROCEDIMIENTO METODOLOGICO DE LA INVESTIGACION

5.1. Enfoque de 1a INVESTIGACION ..........coiiiiiicciece et 42
5.2. Método aplicado a la INVESHIGACION...........ccecvviiieiice e 42
5.3. TIP0 de INVESTIGACION .....cveiiiiieciic ettt ste e snaeas 42
5.4, NiVel de INVESTIGACION......cc.civiiiiiiiece et ere s 42
5.5. DiSeN0 A€ INVESLIGACION ......cveiiiiiiieciceeiee ettt sre s 43
5.6. PODIACION Y MUESEIA......cuviiiiciiecie ettt ene s 43

5.6.1. PODIACION. ...ttt 43

0.6.2. IMIUBSIIA ...t 43

OFICINA DE INVESTIGACION http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




TESIS UANCV 3 | NVESTRAGION
S

“OFICINA DE INVESTIGACION”

5.7. TECNICAS € INSLIUMENTO ..ottt ettt 43
5.7.0. TEONICA .vviueiiiiieeiest ettt bbbt b e n e 43
S.7.2. INSTIUMENTO ...t 43

5.8. Confiabilidad y validez del INStrUMENTO .........ccoriiiiiiiiiece e 44
5.8.1. Confiabilidad...........ooveiiiii s 44

5.8.2. Validez 44
5.9. Procedimiento de tratamiento de datos............coeerereiiinieniei e 44
5.10. Contrastacion de NIPOLESIS ......ccuveiviiiiiieie et aneeas 44
CAPITULO VI

RESULTADOS Y DISCUSION

6.1. Presentacion de reSUITATOS ........cvoiiiiiiie e 49
6.2. DISCUSION A& FESUITAUOS. ... vttt ettt 56
CONGCLUSIONES ...ttt e et e sb e e nne e e nbeeanneeneesnnean 59
RECOMENDACIONES ... .ot 61
REFERENCIAS. ...ttt ettt et e e n e e 63
ANEXOS ...ttt E ettt 66

OFICINA DE INVESTIGACION

http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




ﬁe% VICERRECTORADO ,DE

TESIS UANCV (%j& INVESTIGACION

“OFICINA DE INVESTIGACION”

INDICE DE TABLAS

Tabla 1 Operacionalizacion de variables ............cccoiiiiiiic i 41
Tabla 2 Confiabilidad del INSIrUMENTO ...........coviiiiiiiiiee e 44
Tabla 3 Pruebade TaUD de Ta HG .......oiiiiice 45
Tabla 4 Pruebade Tau b de Ta HEL .....cc.oiiiii e 46
Tabla 5 Pruebade Tau b de Ta HE2 ........ooiiii e 47
Tabla 6 Pruebade Tau b de [a HES3 ..o 48
Tabla 7 Resultados de la normalidad de 10S datos ............ccoeovieiiiiiiieieiseeeseee s 49
Tabla 8 Baremo de COrrelaCioNeS.........cocoviiiiiiieiieiee e 50
Tabla 9 Correlacion entre estrategias de precios y participacion de mercado...........ccccceeuenee 51
Tabla 10 Correlacion entre estrategias de precios Y VENLAS ..........coeererieerenereneseseeesieseeneas 52
Tabla 11 Correlacion entre estrategias de precios y captacion de clientes..........ccococeevierennns 53
Tabla 12 Correlacidn entre estrategias de precios y posicionamiento competitivo................. 55

OFICINA DE INVESTIGACION http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




ﬁe% VICERRECTORADO ,DE

“OFICINA DE INVESTIGACION”

TESIS UANCV %—jﬁ» INVESTIGACION

INDICE DE FIGURAS

Figura 1. Diagrama de dispersion entre estrategias de precios y participacion de mercado....51

Figura 2. Diagrama de dispersion entre estrategias de preciosy ventas ......... ................ 52
Figura 3. Diagrama de dispersion entre estrategias de precios y captacion de clientes ......... 54
Figura 4. Diagrama de dispersion entre estrategias de precios y posicionamiento competitivo ............ 55

OFICINA DE INVESTIGACION http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




VICERRECTORADO DE

> TESIS UANCV INVESTIGACION
<

“OFICINA DE INVESTIGACION”

RESUMEN

El presente estudio tuvo como objetivo determinar la relacion que existe entre las
estrategias de precios y la participacion de mercado en las empresas del rubro farmacias de la
ciudad de Juliaca durante el afio 2025. La investigacion se desarrolld bajo un enfoque
cuantitativo, de tipo aplicada, con nivel correlacional y disefio no experimental de corte
transversal, orientado a analizar las variables tal como se manifiestan en su contexto natural.
La muestra estuvo conformada por 25 administradores y responsables comerciales de
farmacias, a quienes se les aplicé un cuestionario estructurado de 18 items, elaborado sobre la
base de las dimensiones fijacion de precios, promociones, accesibilidad del precio, ventas de
mercado, captacion de clientes y posicionamiento competitivo. La validez del instrumento se
obtuvo mediante juicio de expertos, mientras que la confiabilidad alcanzé niveles adecuados
de consistencia interna a través del coeficiente Alfa de Cronbach. Los resultados evidenciaron
que existe una correlacion positiva alta entre las estrategias de precios y la participacion de
mercado (r = 0.722; p = 0.001), lo que demuestra que las politicas de precios aplicadas por las
farmacias inciden directamente en su posicionamiento, nivel de ventas y presencia en el
mercado local. Asimismo, se identificaron correlaciones significativas con las dimensiones
precios—ventas (r = 0.806), captacion de clientes (r = 0.766) y posicionamiento competitivo (r
= 0.819), confirmando que los precios accesibles, los descuentos, las promociones y la
diferenciacion entre genéricos y productos de marca constituyen elementos clave para atraer
consumidores y sostener la competitividad en un mercado altamente sensible al precio como
el de Juliaca. En conclusion, se establece que las estrategias de precios desempefian un papel
determinante en el fortalecimiento del desempefio comercial, la captacion de clientes y la
consolidacién de la participacion de mercado en las farmacias de la ciudad.

Palabras clave: estrategias de precios, participacion de mercado, posicionamiento,

ventas, farmacias, Juliaca.
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ABSTRACT

The purpose of this research was to determine the relationship between pricing
strategies and market share in pharmaceutical establishments in the city of Juliaca during 2025.
The study employed a quantitative approach, applied type, correlational level, and a non-
experimental cross-sectional design, allowing the variables to be analyzed in their natural
context without manipulation. The sample consisted of 25 pharmacy managers and commercial
supervisors, who responded to an 18-item structured questionnaire based on key dimensions
such as price-setting policies, promotions, price accessibility, market sales, customer
acquisition, and competitive positioning. Content validity was ensured through expert
judgment, while reliability reached adequate internal consistency using Cronbach’s Alpha
coefficient. The findings revealed a high positive correlation between pricing strategies and
market share (r = 0.722; p = 0.001), indicating that the way pharmacies manage their pricing
policies directly influences their commercial performance, customer reach, and competitive
stance within the local market. Additionally, significant correlations were found with the
dimensions price-sales (r = 0.806), customer acquisition (r = 0.766), and competitive
positioning (r = 0.819). These results demonstrate that accessible prices, discounts,
promotional activities, and clear differentiation between generic and branded products are
essential strategies for attracting consumers and sustaining competitiveness in a market highly
sensitive to price, such as Juliaca. In conclusion, pricing strategies play a decisive role in
strengthening market positioning, increasing sales performance, and consolidating the overall

participation of pharmacies within the regional pharmaceutical sector.

Keywords: pricing strategies, market share, competitive positioning, sales performance,

pharmacies, Juliaca.
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INTRODUCCION

En la coyuntura contemporanea, el apartado farmacéutico ha llegado a ser uno de los
sectores mas vivos y competitivos del mercado local, producto del aumento en la demanda de
medicamentos, productos de cuidado personal y articulos de salud. En ciudades como Juliaca,
donde la poblacién ha empezado a crecer rapidamente y en donde existen cadenas
farmacéuticas nacionales, farmacias de la localidad y boticas independientes, la competencia
ha aumentado, lo que también obliga a las empresas a buscar estrategias cada vez mas eficientes
para captar y retener a los consumidores.De entre estas, las politicas de precios son uno de los
elementos méas determinantes para provocar decisiones de compra, mas ain en los mercados
sensibles al precio como el farmacéutico, en los cuales el consumidor por lo general compara
precios antes de la compra con un producto.

La cuota de mercado se ha convertido en un factor determinante para evaluar la posicién
competidora de las farmacias, ya que muestra su capacidad para captar clientes, realidad de
ventas y crecimiento frente a las otras farmacias de la competencia. En la ciudad de Juliaca, la
existencia de las cadenas de farmacias Inkafarma, Mifarma, Boticas Peru, asi como las
farmacias tradicionales de la ciudad, ha producido un entorno muy competitivo que incurre en
politicas de precios meritorias, orientadas a diferenciarse y a satisfacer las exigencias de los
consumidores.No obstante, no todas las empresas son capaces de llevar adelante estrategias
que se adapten a la dindmica competitiva del entorno, lo cual afectan fuertemente su
posicionamiento y su sostenibilidad.

En esa perspectiva, establecer la relacidn existente entre las estrategias de precios y la
cuota de mercado es vital para determinar como el uso de precios competitivos, descuentos,
promociones, margenes de ganancia y politicas de diferenciacion impactan en el
comportamiento de los consumidores y en el posicionamiento de las farmacias de la ciudad de

Juliaca. Junto a ello, identificar estas variables ayudara a las empresas del rubro a tomar
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decisiones estratégicas que fortalezcan su posicion en el mercado y aumentar sus capacidades
competitivas.

Por ello, la presente investigacion tiene como objeto de estudio analizar de qué forma
las estrategias de precios inciden en la cuota de mercado de las empresas del rubro farmacias
en la ciudad de Juliaca para el afio 2025. Este estudio es sustentado en un enfoque cuantitativo,
tipo aplicado, con disefio no experimental y nivel correlacional. La importancia de este estudio
se basa en ser una herramienta de prueba de caracter empirico que extralimitara el &mbito de
aplicacion para la toma de decisiones comerciales; por otro lado, también presenta una vision
actualizada sobre el comportamiento del mercado farmacéutico local. Los resultados generados
permiten dilucidar las dinamicas de competencia y a la vez ofrecer recomendaciones para

maximizar la gestion comercial y aumentar la competitividad del sector en la ciudad.
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CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento del problema

En el ultimo tiempo, el mercado farmacéutico internacional ha tenido un notable
crecimiento a raiz del aumento de enfermedades cronicas, de la evolucién de la industria de
genéricos, asi como del desarrollo de las cadenas de suministro. Esto ha puesto presion sobre
las farmacias para desarrollar sus estrategias de precios mas flexibles y dindmicas. Se observa
que en algunos paises de Latinoamérica y Europa los consumidores son cada vez mas sensibles
al precio, eligen farmacias que ofrezcan medicamentos que tengan precios por debajo de una
referencia, descuentos, programas de fidelizacién y promociones. Algunos estudios indican
que no todas las farmacias han podido implementar tal y como se requiere estas estrategias de
manera mas 0 menos correcta, lo cual ha hecho que su participacion de mercado fuera inferior
y que tuvieran problemas para poder competir e igualar a grandes cadenas que estan haciendo
un uso de economias de escalas.Esta situacion pone en evidencia la necesidad de evaluar de
qué forma el establecimiento de estrategias de precios puede afectar el posicionamiento y la
captacion de clientes en los mercados muy competitivos.

En el Pert, el comportamiento del sector farmacéutico ha sido heterogéneo por la
coexistencia de distintas formas de farmacia, desde grandes cadenas de farmacias, hasta

farmacias independientes, hasta farmacias de caracter familiar. Segun reportes del INEI y de
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los organismos reguladores, los consumidores peruanos tienden a comparar precios antes de ir
a comprar medicamentos, especialmente si se encuentran en tiempos inflacionarios o en crisis,
de modo que el precio puede llegar a ser un factor determinante. Por otro lado, el movimiento
hacia una mayor concentracion del mercado por parte de las grandes cadenas ha hecho que las
farmacias independientes enfrenten graves dificultades para mantener su cuota de mercado.Las
investigaciones que se han llevado a cabo en las diferentes regiones del pais indican que unas
deficiencias de estrategias de precios, politicas comerciales malas y un escaso conocimiento
del comportamiento del consumidor impactan directamente en la pérdida de ventas y de
posicionamiento. Esto pone de manifiesto la necesidad de analizar las estrategias de precios,
un tema que ha de ser considerado como uno de los pilares de la competitividad en el sector
farmacéutico del pais.

En la ciudad de Juliaca el mercado de farmacias ha sido uno de los mas competitivos
del sur del pais por el incremento de cadenas nacionales como Inkafarma, Mifarma y Boticas
Pert y la permanencia de farmacias locales tradicionales que luchan por mantenerse. En esta
competencia se pone, sobre todo, en juego el tema de las politicas de precios, las promociones
y los descuentos, asi como los atractivos comerciales que lleven a captar a una poblacion muy
fiel a los precios de los medicamentos. Sin embargo, no todas las farmacias logran implementar
estrategias de precios satisfactorias a las condiciones del mercado local, algo que queda de
manifiesto por la pérdida de clientes, la disminucion de ventas y la limitada participacion de
mercado. Muchas farmacias locales no tienen estudios de mercado, desconoce los precios de
la competencia y no tienen estrategias de diferenciacion.

1.2.  Delimitacién de la investigacion
1.2.1. Delimitacion espacial
En el propio &mbito de la ciudad de Juliaca, el mercado de farmacias se ha convertido

en uno de los mas competitivos del sur del pais por la creciente orientacion a cadenas nacionales
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como Inkafarma, Mifarma y Boticas Perd, asi como por la permanencia de farmacias locales
tradicionales que buscan simplemantente encontrar la permanencia en el mercado. Dicha
competencia se materializa principalmente a través de politicas de precios, promociones,
descuentos y atractivos comerciales que buscan captar una poblacion altamente sensible a los
precios de los medicamentos; sin embargo no todas las farmacias son capaces de impulsarlas
acorde a las condiciones de mercado del area, o que conlleva a la pérdida de clientes, una
disminucion de las ventas y una limitada participacion en el mercado. Muchas farmacias
locales no poseen estudios de mercado, ignoran los precios de la competencia y no poseen
estrategias de diferenciacion, lo que les impide una mejor compentencia.
1.2.2. Delimitacion social

El mercado de farmacias de la ciudad de Juliaca ha llegado a convertirse en uno de los
mas competitivos de la regién sur del pais, debido principalmente a la fuerte entrada de cadenas
nacionales como inchafarma, Mifarma, Boticas Perl y el constante giro de farmacias
tradicionales que buscan continuar con su vigencia. Esta competencia se traduce
principalmente en estrategias de precios, promociones, rebajas y otros atractivos comerciales
dirigidos a una poblacion muy sensible al precio de los productos farmacéuticos; no obstante,
no todas las farmacias logran aplicar estrategias de precios acordes a las caracteristicas del
mercado, perdiendo asi clientes y, en consecuencia, ventas o bien evidenciando, con ello, una
limitada participacion de mercado; en no pocas ocasiones las farmacias locales no cuentan con
estudios de mercado, carecen del conocimiento de los precios del resto de competidores 0 no
tienen estrategias de diferenciacion, lo que afecta su capacidad de competir.
1.2.3. Delimitacion temporal

El mercado de farmacias en la ciudad de Juliaca ha pasado a ser uno de los mas
competitivos del sur del Peru por la creciente fuerza de cadenas de farmacias nacionales, como

Inkafarma, Mifarma o Boticas Per(, y la permanencia de farmacias locales tradicionales que
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intentan seguir siendo competitivas. La competencia se manifiesta en precios, promociones,
descuentos y atractivos comerciales que intentan atraer a la poblacion de esta gran ciudad del
sur del pais, donde se ha detectado una alta sensibilidad al precio de los medicamentos. Sin
embargo, no todas las farmacias logran ejecutar estrategias de precio adecuadas a la realidad
del mercado local, lo que se traduce en perder clientes, en descender en ventas y una limitada
cuota de mercado. En muchos casos, las farmacias locales no poseen estudios de mercado,
desconociendo los precios de la competencia y carentes de estrategias de diferenciacion que
refuercen la posibilidad de competir.
1.3.  Formulacion del problema
1.3.1. Problema general
¢Qué relacion existe entre estrategias de precios y participacion de mercado de
empresas del rubro farmacias en la ciudad de Juliaca - 2025?
1.3.2. Problemas especificos
e ;Qué relacidn existe entre estrategias de precios y ventas de mercado de
empresas del rubro farmacias en la ciudad de Juliaca - 2025?
e ;Que relacion existe entre estrategias de precios y captacion de clientes de
empresas del rubro farmacias en la ciudad de Juliaca - 2025?
e ;Qué relacidn existe entre estrategias de precios y posicionamiento competitivo
de empresas del rubro farmacias en la ciudad de Juliaca - 2025?
1.4, Justificacion del estudio
Tedrica:
Desde un punto de vista tedrico, esta investigacion es relevante ya que
ofrece un conjunto de nuevos conocimientos sobre la relacion que guardan las
estrategias de precios y la participacién de mercado en un sector altamente competitivo como

es el farmacéutico; si bien la actividad parte de esas contribuciones en el terreno del marketing
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y competitividad, no existe una relacion comparable que estudie esas variables en farmacias de
ciudades intermedias como la ciudad de Juliaca. Este trabajo permitira asi enriquecer el marco
tedrico que se dispone de esta tematica esencial, sustentando conceptos como el de los precios
competitivos, la sensibilidad del consumidor, la elasticidad de la demanda y el posicionamiento
en el mercado. Al mismo tiempo, servird como punto de partida para futuras investigaciones
que puedan buscar una via de analisis de las estrategias comerciales presentadas en este trabajo.

Préctico:

En términos practicos, los hallazgos que se obtengan resultaran sumamente relevantes
para los gestores y para los duefios de las farmacias de la ciudad de Juliaca pues les otorgara
conocimiento para entender como las estrategias de precios pueden incidir, e inclusive ser
determinantes en la posibilidad de captar clientes y en establecerse competitivamente dentro
del propio mercado de la ciudad. La investigacion informarad sobre cuéles son los precios,
promociones o descuentos que pueden ejercer mayor fuerza en la participacion de mercado, lo
cual contribuird a decidir con mayor acierto. Asi mismo, permitira descubrir debilidades que
existen en la ejecucion comercial de las farmacias locales y a la vez generar recomendaciones
para que estas puedan someterse y mejorar su posicionamiento frente a las grandes cadenas.

Metodoldgico:

Desde una perspectiva metodologica, el estudio es atil porque aplicando un enfoque
cuantitativo, un enfoque no experimental y un nivel correlacional, se medira la relacion entre
variable dependiente independiente y la participacion de mercado de forma precisa. Lo que
conllevara un cuestionario estructurado que depure la relacion de la informacion y pase a
obtener datos relevantes y comparables de farmacias de diferentes tipos. La investigacion
también servird para dar un instrumento valido y fiable a la investigacion en la seccion
comercial y farmacia. En conjunto, la metodologia aplicada reconoce la exigencia cientifica

suficiente para obtener respuestas objetivas y que ofrece a la investigacion su relevancia.
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CAPITULO II

OBJETIVOS

2.1. Objetivo general
Determinar la relacion que existe entre estrategias de precios y participacion de
mercado de empresas del rubro farmacias en la ciudad de Juliaca — 2025.
2.2. Objetivos especificos
e Identificar la relacion que existe entre estrategias de precios y ventas de
mercado de empresas del rubro farmacias en la ciudad de Juliaca - 2025
e ldentificar la relacion que existe entre estrategias de precios y captacion de
clientes de empresas del rubro farmacias en la ciudad de Juliaca - 2025
e Identificar la relacion que existe entre estrategias de precios y posicionamiento

competitivo de empresas del rubro farmacias en la ciudad de Juliaca - 2025

OFICINA DE INVESTIGACION http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




ﬁe% VICERRECTORADO DE

“OFICINA DE INVESTIGACION”

TESIS UANCV A2} | INVESTIGACION
<X

CAPITULO III

MARCO TEORICO REFERENCIAL

3.1. Antecedentes de la investigacion
3.1.1. A nivel internacional

En la investigacion "Pricing strategies and market share in retail pharmaceutical
chains", Lopez y Fernandez (2023), desarrollada en la Universitat de Barcelona, tuvo como
objetivo conocer cual es el efecto que producen las estrategias de precios al consumidor sobre
la participacion de mercado de las principales cadenas farmacéuticas que operan en Espafia.
Solamente aplicaron un enfoque cuantitativo de disefio correlacional a 210 administradores de
farmacias que contestaron un cuestionario que fue validado (oyyy=0.91). Los resultados
mostraron una correlacion positiva alta (r=0.78; p<0.01) entre precios competitivos y
crecimiento en la participacion de mercado, con lo cual los autores concluyeron que las cadenas
de farmacias que cuentan con politicas de precios muy dinamicos, constantes promociones y
ajustan su precio a sus clientes atraeran segmentos sensibles al precio y lograran su
posicionamiento frente a la competencia.Martinez y Ribeiro (2022) llevaron a cabo el estudio
intitulado “Price competition and consumer behavior in community pharmacies”, siendo
realizado en la Universidad de Lisboa (Portugal), cuyo objetivo fue el de determinar el modo
en que la competencia por precios influencia la decision de compra en las farmacias

comunitarias. El estudio tom6 como referencia un enfoque mixto, realizando encuestas a 320
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consumidores y entrevistas con 30 administradores. La validez del instrumento alcanzo un alfa
de Cronbach de 0,87 y se encontrd una importante correlacion (r = 0,74; p < 0,01) entre las
estrategias de descuentos y el incremento del flujo de clientes. A esta investigacion le llegé una
conclusion final en la que se sefialaba que los consumidores europeos funcionan priorizando
precios asequibles y descuentos sobre la homélogo de productos farmacéuticos, omitiendo la
necesidad de estrategias que giren en torno a una sensibilidad por el precio.El trabajo “Dynamic
pricing strategies in competitive pharmaceutical markets” fue llevado a cabo por Garcia y Soto
(2021) en la Universidad de Buenos Aires (Argentina) con la finalidad de explorar la eficacia
de la variable pricing en mercados muy competitivos. La metodologia de investigacion seguia
un enfoque cuantitativo y un disefio transversal. La muestra fue de 148 farmacias en el centro
de Buenos Aires. Se utilizaron encuestas estructuradas y se determiné la confiabilidad del
instrumento en un o = 0.88. Los autores encontraron una correlacion positiva muy alta (r =
0.81; p < 0.01) entre la variable pricing variable respecto a la demanda de la farmacia y el
incremento de la participacion de mercado. Concluyeron que la variable pricing flexible
permite leer las fluctuaciones que se producen en el mercado farmacéutico e incrementar el
posicionamiento frente a cadenas de farmacias ya consolidadas.Durante el periodo establecido
en nuestro estudio, encontramos adicionalmente los siguientes trabajos: Hernandez y Valverde
(2020) en su trabajo titulado “Market positioning and pricing policies in Latin American
drugstores”, fue realizado en la (Universidad Nacional Autébnoma de México, México) y que
su objetivo fue identificar la relacion entre las politicas de precios y el posicionamiento de
farmacias en mercados urbanos. Con un disefio descriptivo—correlacional, con una muestra de
260 farmacias y un cuestionario con alfa de Cronbach de 0.90, identificaron una correlacion
significativa (r = 0.76; p < 0.01) en la relacion entre precios bajos y un mayor posicionamiento,

especialmente en zonas con una alta competencia. Los autores concluyeron que la
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competitividad en precios es uno de los determinantes de la participacion de mercado en
ciudades latinoamericanas.

Por otro lado, Torres y Benitez (2019) en su trabajo titulado “Pricing, promotions and
competitive dynamics in pharmacy markets” fue elaborado en la (Universidad de Santiago de
Chile, Chile) y que su objetivo fue analizar la influencia de las promociones y los descuentos
sobre la ventaja competitiva de farmacias urbanas. Por medio de un disefio cuantitativo, disefio
correlacional y una muestra de 175 administradores; validaron su instrumento con un alfa de
Cronbach de 0.89, obteniendo una correlacion positiva alta (r = 0.79; p < 0.01) entre la
utilizacion frecuente de promociones y el aumento de participacion de mercado. Los autores
concluyeron que las estrategias de precio basadas en descuentos/periodicidad resultan
determinantes para atraer a nuevos clientes y mejorar el rendimiento comercial.

3.1.2. A nivel nacional

Quispe y Mamani (2024) llevaron a cabo la investigacion: “Estrategias comerciales y
participacion de mercado en cadenas farmacéuticas del sur del Pert” en la Universidad
Nacional del Altiplano — Puno, cuyo propésito fue el analisis del impacto que tienen las
estrategias comerciales bajo la I6gica de precios, para el posicionamiento de farmacias de la
regién. La investigacion fue de enfoque cuantitativo y de nivel correlacional, la muestra estuvo
constituida por 140 administradores de farmacias de Puno y Arequipa, y los instrumentos que
se utilizo fue un cuestionario validado con un alfa de Cronbach de 0.92. Los resultados
arrojaron una correlacién positiva alta (r = 0.80; p < 0.01) entre precios competitivos y
participacién de mercado; concluyeron que los establecimientos que modifican sus precios bajo
la demanda local alcanzan una adecuada fidelizacion y crecimiento comercial.En la
Universidad Peruana Union, se llevo a cabo la tesis “Politicas de precios y competitividad en
farmacias independientes de Lima Metropolitana” de Huanca y Choque (2023), que determind

la relacion entre las politicas de precios y la competitividad de las farmacias independientes.
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En base a un enfoque cuantitativo, mediante disefio no experimental aplicando una muestra de
120 administradores, aplicaron un instrumento con una confiabilidad de a = 0.88. Establecieron
una relacion significativa (r = 0.72; p < 0.01) entre precios accesibles y mayor competitividad.
Los autores concluyeron que la falta de estrategias de precios bien definidas no permite que las
farmacias pequefias puedan permanecer en la competencia de cara a grandes cadenas.El estudio
“Estrategias Promocionales y Participacion del Mercado en boticas locales del Perti” fue
elaborado por Condori y Hancco (2022) a partir de una investigacion efectuada en la
Universidad Andina del Cusco, cuya finalidad fue la de determinar la manera en que las
promociones que contienen una reduccion de precio contribuyen a la atraccion de nuevos
clientes. El tipo de investigacion fue de carécter cuantitativo, de una relacién de tipo
correlacional, con una muestra de 95 boticas en las cuales se utilizo un cuestionario con un alfa
de Cronbach de 0.89. Los resultados del estudio mostraron la existencia de una correlacion
positiva alta (r = 0.77; p < 0.01) entre los descuentos e influencia en el mercado, de ahi que los
autores concluyan que por lo general las farmacias que aplican promociones de manera
frecuente tienen un aumento notable en el trafico de clientes.Soto y Paredes (2021) presentaron
la investigacion denominada "Estrategias de precios y comportamiento del consumidor en el
sector farmacéutico del Per™ en la Universidad Nacional Mayor de San Marcos, cuyo objetivo
fue el andlisis de la relacion entre las estrategias de precios y las decisiones de compra de los
consumidores de farmacia. La investigacion se desarroll6 bajo un enfoque cuantitativo, con un
disefio de tipo transversal, y la muestra utilizada fue de 310 consumidores, siendo validado con
un instrumento de medicién que logré un coeficiente alfa de Cronbach igual a 0.90. Los
resultados mostraron que existe una relacion significativa entre precios bajos y la preferencia
del consumidor con un nivel de correlacion de r = 0.75; p <0.01 conclusiones que llevaron a
afirmar que el precio seria la variable que mas influye en la eleccion de una farmacia frente a

las demés. Valdivia y Ramos (2020) presentaron el estudio denominado “Competitividad y
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estrategias de precios en farmacias de ciudades intermedias del Peri”, en la Universidad
Privada de Tacna, cuyo objetivo fue evaluar las relaciones entre las estrategias de precios y la
competitividad comercial. El enfoque de la investigacion fue cuantitativo, el disefio de la
investigacion fue correlacional y la muestra fue de un total de 85 farmacias; se utilizé un
cuestionario de investigacion con un valor de confiabilidad que se encuentra en o = 0.87. Los
resultados revelaron una relacion positiva alta entre las variables de investigacion con un valor
der=0.79; p <0.01 mostrando que la capacidad para poder ofrecer precios adecuados para el
mercado local tiene un papel clave en mejorar la participacion y el posicionamiento comercial.
3.1.3. A nivel local

La investigacion de Mamani y Apaza (2024) correspondiente a la tesis titulada
“Estrategias de precios y competitividad en farmacias del distrito de San Roméan — Juliaca”
presentada en la Universidad Andina Néstor Caceres Velasquez, cuyo objetivo general ha sido
determinar la incidencia de las estrategias de precios sobre la competitividad comercial de las
farmacias en el distrito de San Roméan — Juliaca. En este estudio, con disefio de tipo
correlacional y con aproximacion cuantitativa, los investigadores trabajaron con una muestra
de 110 administradores de farmacias, utilizando cuestionario validado con un coeficiente de
confiabilidad (alfa de Cronbach) de 0,91. Los resultados indican que existe una correlacion
positiva alta (r = 0,82; p < 0,01) entre precios competitivos y crecimiento de mercado.
Concluyeron que las farmacias que ajustan su nivel de precios a la competencia y a los niveles
de demanda local logran también un mayor crecimiento a partir de la captacion de clientes en
la ciudad de Juliaca.El estudio “Estrategias comerciales de precios y participacion de mercado
en boticas independientes de Juliaca”, realizado por Quispe y Huanca (2023) para la
Universidad Nacional del Altiplano — Puno, tiene como objetivo analizar la influencia de los
precios en el posicionamiento de las boticas de la ciudad de Juliaca. Mediante un enfoque

cuantitativo, una muestra de 95 boticas y un instrumento con o = 0.89, obtuvieron un
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coeficiente de correlacidn significativo (r = 0.76; p < 0.01) entre precios econémicos y la mayor
participacion de mercado. Llegaron a la conclusion de que los consumidores juliaquefios son
muy sensibles al precio y prefieren establecimientos que ofrezcan precios accesibles.Ramos y
Ccama (2022) presentaron la tesis “Politicas de precios y comportamiento del consumidor en
farmacias de Juliaca”, en la Universidad Privada de Tacna — Filial Juliaca. La finalidad del
estudio fue a determinar la relacion que existe entre las politicas de precios y las decisiones de
compra, donde el tipo de estudio fue de enfoque cuantitativo, tipo correlacional, la muestra fue
de 180 consumidores, aplicando encuestas con confiabilidad o = 0.88. Los resultados hallados
en el trabajo de investigacion, evidenciaron una correlacion positiva alta entre precios bajos y
preferencia de compra (r = 0.78; p < 0.01). Concluyeron que los consumidores dan valor a la
comparacion de precios entre farmacias antes de comprar medicamentos.

Choque y Ticona (2021) abordaron el problema de investigacion “Descuentos y
promociones en la captacion de clientes en farmacias locales de Juliaca”, que se llevo a cabo
en las instalaciones de la Universidad Nacional del Altiplano. El objetivo general estuvo
orientado a evaluar el efecto de las promociones de precios en la captacion de clientes. El tipo
de estudio que se realizé fue de enfoque cuantitativo, disefio transversal con una muestra de
150 usuarios donde el cuestionario tuvo confiabilidad con alfa de Cronbach de 0.86. Los
resultados evidenciaron una correlacion significativa (r = 0.72; p < 0.01) entre promociones
frecuentes y mayor llegada de clientes. El trabajo de investigacion concluyé que las
promociones son una herramienta necesaria para tener mayor afluencia de clientes en farmacias
locales.

Flores y Condori (2020) llevaron a cabo el trabajo de investigacion “Precios
competitivos y posicionamiento de mercado en boticas de la ciudad de Juliaca”, para la
Universidad Néstor Caceres Velasquez. La finalidad del estudio fue a identificar el impacto de

los precios competitivos en el posicionamiento de mercado en boticas en la ciudad de Juliaca.

OFICINA DE |NVEST|GAC|0N http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV INVESTIGACION
<X

“OFICINA DE INVESTIGACION”

El tipo de estudio fue de enfoque cuantitativo, la muestra fue de 85 farmacias y el instrumento
de recoleccion de datos evidencio un o = 0.87, mostrando una correlacion alta (r = 0.80; p <
0.01) entre precios competitivos y posicionamiento. La investigacion concluyo que las boticas
con precios ajustados a la estructura econdémica de la localidad, obtienen mayor
posicionamiento en el mercado juliaquefio.

3.2. Bases tedricas

3.2.1. Variable estrategias de precio

Las estrategias de precios son el conjunto de decisiones y acciones de las empresas que
buscan establecer el valor monetario de productos y servicios y también posicionarse
competitivamente en un mercado, pero también satisfacer las expectativas que tienen los
consumidores respecto al propio producto. Para Kotler y Keller (2021) el precio es uno de los
componentes mas sensibles en la mezcla de marketing, ya que es el que mas incide en la
percepcion del valor, en la intencién de compra y en la rentabilidad de la empresa. En los
mercados donde los productos son muy homogéeneos, como el farmacéutico, las estrategias de
precios son de gran relevancia estratégica pues permiten diferenciarnos respecto a los
competidores mediante la utilizacion de politicas de descuentos, precios dinamicos, descuentos
psicoldgicos y promociones a corto plazo.

Finalmente, Stanton, Etzel y Walker (2020) nos dicen que las estrategias de precios
tienen que basarse en las estimaciones de la demanda, en los costos, en la estructura del
mercado y en el comportamiento del consumidor. Un buen manejo del precio permite a las
empresas aumentar beneficios, captar nuevos segmentos, retener clientes o reaccionar
desprendidamente ante los cambios del entorno econémico. En el caso del rubro farmacias de
Juliaca, donde un consumidor antes de comprar un producto suele comparar costos antes de
realizar la compra de un medicamento, la eleccion de un precio implica el éxito o fracaso

comercial.
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Importancia de las estrategias de precio

Las estrategias de precios son fundamentales ya que su implementacion puede tener
un impacto directo sobre la cuota de mercado, la captacion de clientes y la rentabilidad de la
empresa. En mercados sensibles al precio (ej., el de las farmacias), unos precios competitivos
pueden ayudar a incrementar el caudal de personas, diferenciarse ante las cadenas solidas y una
posicion comercial mas adecuada. En general, las estrategias de precio bien estructuradas
permiten reaccionar a la competencia, adaptarse a las condiciones econdmicas locales y
mantener margenes de ganancia sostenibles. De este modo, las farmacias que adoptan politicas
de precios flexibles, congruentes con la demanda o bien alineadas a su estructura de costos,
logran reforzar su presencia en el mercado y asegurarse Su supervivencia en entornos muy

competitivos.
Dimensidn politica de fijacion de precios

La politica de precios se entiende como un conjunto de pautas, decisiones estratégicas,
que tiene una empresa a su disposicion para poder establecer el precio de sus productos o
servicios. Kotler y Armstrong (2020) indican que la politica de precios debe tener en cuenta
aspectos como los costes internos, la estructura que tiene el mercado en relacién a la
competencia, y los conceptos de la demanda asi como el concepto del consumidor. En el sector
de las farmacias esta politica es especialmente importante ya que los medicamentos son bienes
con una alta sensibilidad de precio y los consumidores realizan comparaciones de precios entre
diferentes centros de venta antes de aportar su decisién de compra. Una buena politica de
precios permite a las farmacias ser competitivas, ser rentables y poder atraer a diversos

segmentos de mercado.

De la misma manera, Stanton y Walker (2021) advierten que la determinacion de
precios presenta un contexto dindmico, que exige revisar el contexto, analizar la estrategia de

precios de la competencia y ajustar la imprevisibilidad de costos y la evolucion del consumo.
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En ciudades como Juliaca, donde se encuentran en el mercado las cadenas nacionales, las
boticas y las farmacias familiares, la politica de precios tiene que dar respuesta tanto a las
realidades econdmicas de los consumidores como a la presion de la competencia en el mercado.
Asi, esta dimension es fundamental para averiguar como las decisiones de precio inciden de

manera directa en la cuota de mercado del establecimiento farmacéutico.

Indicador 1: Criterios empleados para establecer precios (costos, competencia, valor

percibido)

Este indicador nos habla de las bases a partir de las cuales las farmacias deciden sus
precios; es decir, los costes fijos y operativos de la farmacia, sus precios, los de la competencia
o el precio de lo que percibe el cliente. Para Kotler y Keller (2021), una determinada fijacion
de precios tiene que seguir un correcto equilibrio entre rentabilidad y competitividad,
ajustandose a lo que el consumidor percibe que es un beneficio. En el caso de Juliaca indicara
si las farmacias toman en cuenta criterios de mercado y objetivos o bien precios arbitrarios que

las lleven a ser menos competitivas.
Indicador 2: Diferenciacion de precios entre medicamentos genéricos y de marca

Este indicador estudia en qué medida las farmacias pudieron reconocer que los
diferentes tipos de medicamento tienen un precio diferente. Esto es relevante ya que, como
hemos indicado anteriormente, generalmente, los precios de los medicamentos genéricos
tienden a ser mas ajustados y accesibles que los de los medicamentos con marca que requieren
un mayor coste para el reconocimiento del producto y para el laboratorio en cuestion. Al
respecto, acuerdo a Lamb, Hair y McDaniel (2020), la diferenciacion de precios para los
medicamentos permite segmentar a consumidores y ajustar el producto a diferentes niveles de
poder adquisitivo. En la ciudad de Juliaca este indicador permite medir qué tan clara y

estratégica es para las farmacias locales la diferenciacion de precios.
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Indicador 3: Ajustes de precios en funcion de la competencia local

Este indicador esté relacionado con la habilidad que tienen las farmacias para variar sus
precios en funcién de los precios que adoptan por las farmacias competidoras méas préximas en
el propio mercado local. Tal como lo expresan Stanton y Etzel (2021), estar alertas acerca de
las variaciones del entorno competitivo ayuda a evitar la pérdida de los clientes y a mejorar el
posicionamiento de la empresa. En la ciudad Juliaca donde las cadenas ajustan con frecuencia
sus precios, este indicador también indica si por parte de las farmacias independientes se
modifica o no el valor para no quedar desfasadas respecto a la competencia.

Dimensidn promociones y descuentos

La promociony el descuento son estrategias de precio ancladas en la demanda, en atraer
nuevos clientes o en la fidelizacion hacia la empresa. Las promociones son incentivos de precio
a corto plazo que hacen aumentar las ventas, solucionar las épocas con escaso trafico o
posicionar estratégicamente productos, segun Lamb, Hair y McDaniel (2020). En el sector
farmacéutico, donde el precio tiene un papel relevante para el consumidor, estas estrategias se
convierten en importantes a la hora de diferenciarse frente al resto de competidores para
posicionarse en el mercado. Las farmacias que aplican de forma sistematica promociones
suelen captar mas clientes, especialmente en mercados de demanda muy elastica, como es el
caso de Juliaca.

Por otra parte, Stanton y Walker (2021) afirman que los descuentos deben ser disefiados
de un modo estratégico, teniendo en cuenta la rentabilidad, la rotacion de stock y el perfil del
consumidor. Las promociones adecuadas logran una buena percepcion del establecimiento,
pero también aumentan la competitividad y refuerzan el posicionamiento. En Juliaca, la
existencia de grandes cadenas farmacéuticas que llevan a cabo agresivas estrategias de ofertas
hace que las farmacias independientes implementen descuentos inteligentes y programas

promocionales de fidelizacion para no perder cuota de mercado.
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Indicador 1: Frecuencia de promociones y ofertas en medicamentos

El presente indicador da cuenta de la periodicidad con que las farmacias realizan
promociones de medicamentos, productos de cuidado personal o insumos médicos. La
periodicidad hablada en este indicador de tipo de promocién, tal como sugieren Kotler y
Armstrong (2020), es fundamental para conservar la atencion del consumidor y fomentar la
proporcion de compras. En Juliaca, este indicador dan cuenta de la capacidad de las farmacias

de competir y atraer clientes por medio de promociones de manera continua.

Indicador 2: Aplicacion de descuentos directos a productos de alta rotacion

Este parametro se encarga de estudiar si las farmacias hacen descuentos en sus
productos de alta rotacion como un analgésico, vitaminas, antipiréticos o medicamentos de alto
uso. Segun Stanton y Etzel (2021), hacer descuentos en productos de alta rotacion ayuda a
mejorar la percepcion del precio accesible y puede aumentar los volimenes de ventas. En
Juliaca, este parametro esta alineado con la posibilidad de identificar si las farmacias son

capaces de utilizar los productos de alta rotacidn para atraer clientes.

Indicador 3: Implementacién de programas de fidelizacion vinculados a precios

especiales

Este indicador se encarga de evaluar la existencia de programas que aporten beneficios,
como descuentos exclusivos, puntos acumulables o precios preferenciales a los clientes que ya
han realizado una compra. Segun los autores Lamb, Hair y McDaniel (2020), los programas de
lealtad crean una relacion mas fuerte con el consumidor y sirven para aumentar la compra
repetida. Para lo que da tiempo aqui, este indicador permite conocer si las farmacias en Juliaca
estan utilizando una estrategia en base a precios especiales, para la fidelizacion de los
consumidores y, por tanto, para aumentar su cuota de mercado en contraposicion a las grandes

cadenas.
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Dimensidn accesibilidad del precio

La accesibilidad del precio hace referencia al nivel en el que los consumidores pueden
adquirir los productos que son ofrecidos por las farmacias, sin que ello implique una carga
econdmica importante para ellos. Lamb, Hair y McDaniel (2020) destacan la relevancia de la
accesibilidad como un elemento relevante en mercados donde los consumidores estan
comparando de manera continua precios y ajustando sus decisiones segun el nivel de ingresos
que tengan. En el sector farmacéutico esta dimension es mas importante porque se trata bien
de productos que son considerados esenciales para el cuidado de la salud, de forma tal que la
accesibilidad expresada incidiria en la eleccién de los establecimientos y con esto en la

participacion que los mismos tienen en el mercado.

De hecho, Kotler y Keller (2021) nos dicen que la accesibilidad del precio no depende
Unicamente de la magnitud del costo nominal de un producto, sino también de la existencia de
otras alternativas mas baratas como los medicamentos genéricos, y de la percepcion de justicia
0 equidad de los precios que los clientes tengan respecto de los precios. En una ciudad como
Juliaca, en la que la economia es muy compleja y las diferencias en el poder adquisitivo son
muy notorias, esta dimensidn es fundamental para evaluar el grado de acceso que las farmacias
ofrecen a los diferentes segmentos de sus consumidores e impactar en el posicionamiento de

las mismas en el mercado.

Indicador 1: Nivel de asequibilidad de los medicamentos para distintos segmentos de

consumidores

Este indicador determina si el precio establecido por las farmacias es asequible para
consumidores de distintos niveles socioecondmicos. Tal como argumenta Zeithaml (2020), la
asequibilidad de las farmacias influye sobre la intencion de compra, al mismo tiempo que

permite determinar qué farmacias se perciben como asequibles. En la ciudad de Juliaca, donde
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existen consumidores de ingresos altos, medios y bajos, este indicador permite estudiar si las
farmacias cambian los precios para poder llegar a una poblacion que tiene diferentes niveles

de ingresos.
Indicador 2: Disponibilidad de medicamentos genéricos a precios bajos

Este indicador hace referencia a la oferta accesible de medicamentos genéricos como
las opciones con un precio menor a los productos de marca. Lamb y McDaniel (2020) indican
que los medicamentos genéricos son un elemento importante para lograr mas accesibilidad y
atraer a aquellos segmentos de mercado que le interesa el ahorro. En los mercados de Juliaca,
este indicador permite evidenciar si las farmacias cuentan con una oferta accesible de
genericos, en comparacion a otros productos que la competen, como la estrategia para aumentar

su cuota de mercado.
Indicador 3: Percepcion de equidad en los precios frente al poder adquisitivo local

Este parametro se centra en la evaluacion de la percepcion que tiene el consumidor de
que el precio establecido por las farmacias respecto a los ingresos de la comunidad puede ser
considerado como justo y equilibrado con respecto a la situacion de ingresos del consumidor.
Como indican Kotler y Keller (2021), la equidad (percepcién del consumidor respecto a la
justicia y proporcionalidad de los precios) es un determinante importante, que afecta de forma
relevante la fidelidad del consumidor por las farmacias y su decisién de compra de productos
farmacéuticos y parafarmacéuticos. En el caso de Juliaca, este parametro permite analizar si
los clientes consideran que los precios de las farmacias son acordes a la situacion econémica

de la zona, lo cual influye en la preferencia de clientes por las farmacias.
3.2.2. Variable participacion de mercado

La participacion de mercado se conoce generalmente como la porcion de ventas que

genera una empresa en un determinado contexto del sector farmacéutico que analiza la relacion
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de la empresa con sus competidores. Para Kotler y Keller (2021), la participacion de mercado
es apropiada para determinar la posicion competitiva de una empresa para atraer consumidores
y hacer frente a las estrategias competitivas dentro de mercados muy competidos. Para el sector
farmacéutico, la participacion de mercado supone igualmente una mejor eficacia de la
estrategia comercial, un alto grado de reconocimiento de la marca, un buen nivel de calidad de
servicio y la capacidad para ofrecer precios atractivos. En otras palabras, una participacion de
mercado grande implica la captacion de clientes y un sélido posicionamiento en el mercado
local. Sin embargo, Stanton y Walker (2020) rematan que la participacion de mercado es un
atributo que varia de forma periddica conforme varian otras variables como la lealtad del
cliente, la variedad de productos, el nivel de los inventarios, la ciudad, las estrategias de precios,
etc. La participacion de mercado se convierte en un indicador clave con respecto a como la
estrategia comercial se comporta'y cdmo responden los consumidores a las ofertas del comercio
en aquellos mercados locales con caracteristicas del tipo de la ciudad de Juliaca, dada la
relacion entre farmacias cadenas nacionales, boticas locales tradicionales y farmacias
familiares. En este sentido, comprender la participacion de mercado constituye un analisis de

la competitividad real de las farmacias en la ciudad de Juliaca.

Importancia de la participacion de mercado

La participacion en el mercado es algo relevante ya que nos deja observar cual es la
fortaleza competitiva de una empresa y de su capacidad para seguir siendo relevante en el
contexto de un entorno comercial cada vez mas exigente. Una mayor participacion en el
mercado significa mayores niveles de ventas, mayor reconocimiento de marca y una posicion
favorable en la competencia. En el caso del sector farmacéutico, la participacion en el mercado
nos permite identificar qué farmacias captan mayor flujo de clientes, qué estrategias
comerciales tienen mas éxito y qué papel juegan los precios sobre el comportamiento del

consumidor. Por ello, el analisis de la participacion en el mercado permite a las empresas
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reformular sus estrategias, optimizar sus procesos, mejorar su desempefio comercial y

garantizar su vigencia en la ciudad de Juliaca.

Dimension ventas de mercado

La dimension de ventas de mercado hace referencia al rendimiento comercial por parte
de una empresa en una situacion de competencia determinada, a partir de aqui describiendo el
volumen y el valor de sus ventas en el mercado total. Para Lamb, Hair y McDaniel (2020), las
ventas son uno de los factores méas ajustados para determinar la aceptacion del producto, la
implementacién de sus acciones de marketing (planificacién) y la capacidad de respuesta al
entorno competitivo al cual pertenece la empresa. La dimensién de ventas es una herramienta
importante en el &mbito comercial farmacéutico, dado que los productos farmacéuticos son
considerados bienes necesarios y la demanda es constante; asi mismo, determinar la medicion
de las ventas permite averiguar el posicionamiento real que tiene cada farmacia dentro de la
ciudad (en este caso, en los establecimientos donde la poblacidn se refiere) asi como también

su capacidad para atraer y retener al cliente cuando considera las estrategias comerciales.

Por otro lado, para Kotler y Keller (2021), las ventas de mercado no dependen solo de
los precios, también se ven influenciadas por la disponibilidad de los productos, el servicio al
cliente, las promociones; la proximidad de los puntos de venta y la reputacion de los mismos.
Por las experiencias en el contexto de la ciudad de Juliaca donde existen empresas nacionales
y boticas se hace relevante la dimensién de las ventas de mercado para determinar qué tipo de
empresas estan llegando a tener un mayor grado de participacién dentro de un mercado muy
competitivo y sensible a los precios; en este sentido, la dimension de ventas de mercado es
clave para entender la relacion entre las dimensiones del precio y las dimensiones de la venta

de mercado de las farmacias.
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Indicador 1: Porcentaje de ventas respecto al mercado local total

Este indicador evalua la proporcion de ventas obtenidas por una farmacia respecto al
mercado farmaceéutico total de la ciudad. Stanton y Walker (2020) afirman que dicho porcentaje
expresa el posicionamiento relativo (competitividad) y la capacidad de atraccion de clientes en
un &mbito competitivo y saturado. En Juliaca, el consumidor elige entre multiples opciones,
siendo este indicador util para valorar la estrategia de precios aplicada frente a la toma de

mercado.
Indicador 2: Crecimiento de ventas en comparacion con periodos anteriores

Lo que intenta medir este indicador es si las ventas de la farmacia aumentan, decrecen
0 permanecen constantes en relacion con meses o afios anteriores. Siguiendo a Kotler, Keller
(2021) el crecimiento sostenido es el resultado de la implementacidn de estrategias comerciales
eficaces y de la adaptacion de la entidad a la conducta del consumidor. En la ciudad de Juliaca
este indicador mide también si las estrategias de precios desarrolladas generan el efecto

positivo que se esperaba en el tiempo.
Indicador 3: Nivel de ingresos generados en relacion con la competencia

Este concepto lo que mide es el monto de ingresos obtenidos por la farmacia en
comparacion con otras farmacias de igual tamafio del mismo mercado local. Por eso, Lamb y
McDaniel (2020) consideran que contrastar ingresos en diversas farmacias sirve para poder
medir la competitividad y detectar las mismas diferencias en ingresos con la competencia mas
cercana (mejores farmacias, y por su puesto, la llamada competencia directa). En este mercado
de Juliaca, este indicador sirve para medir si las estrategias de establecimiento de precios estan

permitiendo obtener mejores ingresos frente a las cadenas y frente a las boticas independientes.
Dimension captacién de clientes

La captacion de clientes se presenta como una de las grandes dimensiones para evaluar

la participacion de mercado, pues representa el potencial de la empresa para atraer nuevas
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personas consumidoras y tener una base activa de clientes que repiten compras. De acuerdo
con Kotler y Keller (2021), la captacion es el resultado de acciones de marketing que han tenido
éxito, tales como estrategias de precios, visibilidad del negocio, diferenciacion del servicio, y
percepcion de valor. En el sector farmacéutico, donde los consumidores tienden a comparar
precios y calidad de atencion, la capacidad de captar y mantener clientes crea en buena medida

el nivel de participacion en el mercado local.

Los autores Lamb, Hair y McDaniel (2020) también indican que la captacion de clientes
no se refiere Gnicamente a atraer nuevos usuarios, sino que va mas alla, ya que también tiene
que ver con crear relaciones sostenibles a partir de experiencias satisfactorias, esfuerzos en
programas de fidelizacion y precios atractivos. Apoyandose en los argumentos previos y
considerando el entorno de Juliaca en el que existe una alta competencia entre cadenas
farmacéuticas y boticas de barrio, esta dimensién medida permite evaluar qué tanto se efectdan
las estrategias comerciales para diferenciarse y constituirse en una clientela estable. De ahi que
la captacion de clientes sea un importante indicador en el que puede radicar la respuesta a la

problematica sobre la competitividad real de las farmacias en Juliaca.

Indicador 1: Numero de clientes nuevos captados en un periodo determinad

Este ratio recoge el volumen de nuevos consumidores que puede atraer una farmacia en
un periodo determinado, ya que la atraccion de nuevos consumidores ilustra la habilidad de
una farmacia para expandir su mercado. Kotler y Armstrong (2020) afirman que la captacion
de nuevos clientes, nos indica que las estrategias implementadas, sobre todo en precios y
promociones, estan despertando interés y preferencia frente a otras opciones disponibles. En la
ciudad de Juliaca, este ratio permite identificar las farmacias que estan siendo capaces de atraer

mayor flujo de compradores gracias a sus politicas de precios.
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Indicador 2: Nivel de fidelizacion de clientes frecuentes

El presente indicador mide la continuidad con que vuelven los mismos consumidores a
la misma farmacia, reflejando confianza, satisfaccion y percepcion de valor. Asi, Lamb y
McDaniel (2020) mencionan que la fidelizacion estd altamente asociada a precios
competitivos, promociones y un buen servicio. En el caso particular del contexto juliaquefio,
el indicador permite reflejar si las farmacias que brindan este tipo de de atencion generan
vinculos de continuidad o bien, si las farmacias en general estdn perdiendo consumidores
debido a la competencia y a las promociones de precios.

Indicador 3: Incremento en la frecuencia de compra del cliente

Este criterio examina si los clientes tienen una tasa mas alta de retorno al comprar
medicamentos o productos relacionados. Stanton & Walker (2021) observan que la frecuencia
de compra aumenta cuando los precios son competitivos, las promociones son frecuentes y el
local tiene una buena reputacion comercial. En Juliaca, este criterio de precio permite averiguar
si las estrategias de precios suelen hacer que los clientes saquen incluso mas compras en la
misma farmacia.
Dimensidn posicionamiento competitivo

El posicionamiento competitivo hace referencia a la idea que se tienen los
consumidores sobre una empresa, en comparacion con los competidores respecto a su sector
siempre que éste no presente un exceso de competencia directa. Para Kotler y Keller (2021), el
mismo se desarrolla entorno a la propuesta de valor, los precios, la calidad en el servicio, la
disponibilidad de productos, la experiencia del cliente. En mercados muy competitivos como
el farmacéutico, el posicionamiento no viene dado por el hecho de que fisicamente se otorgue
mas atencion o mas relevancia del nombre de la empresa, sino el grado de confianza que los

consumidores establecen en funcién de los precios y de la calidad asignadas.
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De manera similar, Stanton y Walker (2020) argumentan que el posicionamiento
competitivo se refuerza cuando la organizacion resalta atributos que la diferencian de la
competencia, ya sean precios del producto, promociones, servicio personalizado o los distintos
tipos de productos. En una ciudad como Juliaca, donde los consumidores comparan los precios
y los servicios que ofrecen las cadenas y las boticas de la ciudad, ésta resulta ser una dimension
fundamental para averiguar como y qué farmacias logran posicionarse en la mente de los
consumidores y, a su vez, cdmo posicionandose en uno u otro competidor influyen en la
predisposicion de los consumidores.

Indicador 1: Reconocimiento de la farmacia frente a competidores directos

Este indicador se encarga de medir la recordacion y visibilidad con que cuenta una
farmacia frente a las demas existentes en la ciudad, es decir, su nivel de recordacion frente al
conjunto de farmacias que existen en la ciudad. En los términos de Lamb, Hair y McDaniel
(2020) la recordacion es un factor fundamental dentro del posicionamiento y puede estar
determinada por diversas situaciones como son unos precios competitivos, realizacion
peridédica de promociones y comunicacion comercial. En el caso de Juliaca, el indicador
permite conocer si la farmacia llega a sobresalir frente a cadenas y boticas en la forma de aplicar
las estrategias de precios.

Indicador 2: Preferencia del consumidor en la eleccion de la farmacia

Dicho indicador es el que permite apreciar con qué frecuencia o qué tanto el consumidor
escoge una farmacia por encima de otras y por lo tanto le sirve para determinar el grado de
preferencia del consumidor, la preferencia del consumidor es directamente proporcional al
grado de valor percibido, tal y como expresan Kotler y Armstrong (2020), especialmente si los
precios se ajustan a los de ésto lo que se espera del cliente. Por lo que en este contexto vale
decir que el presente indicador permite demeritar si las estrategias de precios desarrolladas

generan que los consumidores accedan a ir en mas de una ocasion hacia un comercio concreto.
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Indicador 3: Percepcion de ventaja competitiva basada en la relacion calidad—precio

Este indicador este indicador estudia cudl es la percepcion que tienen los consumidores
respecto a si la farmacias tiene una mejor combinacion de precio accesible y calidad del
producto o servicio que ofrecen. Para Zeithaml (2020), la relacion calidad—precio es uno de los
elementos mas importantes en la decision de compra y en el posicionamiento. Este indicador
en la ciudad de Juliaca permite conocer si los clientes perciben que la farmacia ofrece mas
beneficios que la competencia, lo que implica un mayor nivel de participacion de mercado.
3.3. Marco conceptual
3.3.1. Accesibilidad del precio:

Se refiere al grado en que los consumidores pueden adquirir un producto sin que el
costo represente una carga econdmica excesiva, considerando su poder adquisitivo y las
alternativas disponibles.

3.3.2. Captacion de clientes:

Proceso mediante el cual una empresa atrae nuevos consumidores, incrementa su base
de usuarios y fortalece su presencia en el mercado mediante diversas estrategias comerciales.
3.3.3. Competitividad:

Capacidad de una empresa para mantener o mejorar su posicion en el mercado frente a
sus competidores, a través de precios, calidad, innovacion o eficiencia operativa.

3.3.4. Estrategias de precios:

Conjunto de acciones y politicas utilizadas por las empresas para definir el valor
monetario de sus productos, con el fin de atraer clientes, competir en el mercado y maximizar
ingresos.

3.3.5. Fidelizacion:
Proceso que busca mantener a los clientes habituales mediante beneficios, programas

de recompensa, precios preferenciales o experiencias positivas que incentiven su permanencia.
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3.3.6. Participacion de mercado:

Porcentaje de ventas o clientes que una empresa posee dentro de un sector determinado,
en comparacion con sus competidores directos.
3.3.7. Percepcion de valor:

Evaluacidn subjetiva que realiza el consumidor sobre los beneficios que recibe frente
al precio pagado, influyendo directamente en su decision de compra.
3.3.8. Politica de fijacion de precios:

Lineamientos que establece una empresa para determinar el precio de sus productos,
considerando costos, competencia, demanda y valor percibido.
3.3.9. Promociones y descuentos:

Estrategia comercial es basadas en reducciones temporales de precio u ofertas
especiales que buscan estimular la demanda y atraer clientes.
3.3.10. Posicionamiento competitivo:

Percepcion gue tienen los consumidores sobre una empresa o producto en relacion con

la competencia, influenciada por precio, calidad, servicio y reconocimiento de marca.
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CAPITULO IV

HIPOTESIS

4.1. Hipotesis general
Existe relacion significativa entre estrategias de precios y participacion de mercado de
empresas del rubro farmacias en la ciudad de Juliaca — 2025.
4.2. Hipotesis especificas
e Existe relacion significativa entre estrategias de precios y ventas de mercado
de empresas del rubro farmacias en la ciudad de Juliaca — 2025.
e Existe relacion significativa entre estrategias de precios y captacion de clientes
de empresas del rubro farmacias en la ciudad de Juliaca — 2025.
e Existe relacion significativa entre estrategias de precios y posicionamiento
competitivo de empresas del rubro farmacias en la ciudad de Juliaca — 2025.
4.3. Variables
V1. Estrategias de precios

V2. Participacion de mercados
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Tabla 1

Operacionalizacién de variables
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VARIABLES DIMENSIONES

INDICADORES

ESCALA DE
VALORACION

Politica de fijacion de
precios

Promociones y
V1: descuentos

Estrategia de
precios

Accesibilidad del precio

Ventas de mercado

V2:
Participacion
de mercado » )
Captacion de clientes

Posicionamiento
competitivo

Criterios ~ empleados  para
establecer precios.
Diferenciacion de precios entre
medicamentos genéricos y de
marca.

Ajustes de precios en funcién de
la competencia local.

Frecuencia de promociones y
ofertas en medicamentos.
Aplicacion  de  descuentos
directos a productos de alta
rotacion.

Implementaciéon de programas
de fidelizacion vinculados a
precios especiales.

Nivel de asequibilidad de los
medicamentos para distintos
segmentos de consumidores.
Disponibilidad de
medicamentos  genéricos  a
precios bajos.

Percepcion de equidad en los
precios  frente al  poder
adquisitivo local.

Porcentaje de ventas respecto al
mercado local total.
Crecimiento de wventas en
comparacién  con  periodos
anteriores.

Nivel de ingresos generados en
relacion con la competencia.
Namero de clientes nuevos
captados en un periodo
determinado.

Nivel de fidelizacion de clientes
frecuentes.

Incremento en la frecuencia de
compra de los clientes.

Reconocimiento de la farmacia
frente a competidores directos.
Preferencia del consumidor en
la eleccion de la farmacia.
Percepcion de ventaja
competitiva basada en la
relacion calidad—precio.

Ordinal

Escala de
Likert

1. Totalmente en
desacuerdo

2. En desacuerdo

3. Neutro

4. De acuerdo

5. Totalmente de acuerdo

Nota. disefio propio.
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CAPITULO V

PROCEDIMIENTO METODOLOGICO DE LA INVESTIGACION

5.1. Enfoque de la investigacion

La presente investigacion adopta un enfoque cuantitativo, ya que se basa en la
recoleccion y analisis de datos numéricos que permiten medir las variables estrategias de
precios y participacion de mercado. Este enfoque permite establecer relaciones estadisticas,
identificar patrones y obtener resultados objetivos que facilitan la contrastacion de hipétesis.
5.2. Método aplicado a la investigacion

Se emplea el método deductivo, porque parte de teorias generales sobre estrategias de
precios, comportamiento del mercado y competitividad para analizarlas en el contexto
especifico de las farmacias de la ciudad de Juliaca. Este método permite explicar el fenémeno
mediante la aplicacion de principios generales a situaciones particulares.
5.3. Tipo de investigacion

El estudio es de tipo aplicada, ya que busca generar conocimientos orientados a la
solucién de problemas préacticos y reales del sector farmacéutico de Juliaca, proporcionando
informacion util para mejorar la gestion de precios y el posicionamiento de las farmacias.
5.4.  Nivel de investigacién

El nivel de la investigacién es correlacional, debido a que tiene como propdsito

determinar la relacion existente entre las estrategias de precios (variable 1) y la participacién
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de mercado (variable 2). Este nivel permite medir la intensidad y direccion de la relacion entre
las variables.
5.5. Disefio de investigacion

El disefio utilizado es no experimental, de tipo transversal, ya que las variables se
observan tal como ocurren en su contexto natural, sin manipulacion alguna, y los datos se
recolectan en un unico momento del tiempo. Este disefio permite analizar el estado actual de
las estrategias de precios y su influencia en la participacion de mercado.
5.6. Poblacién y muestra
5.6.1. Poblacion

La poblacién esta conformada por los administradores, propietarios o jefes de area de
las farmacias y boticas ubicadas en la ciudad de Juliaca. Para efectos de esta investigacion, se
considera una poblacion total estimada de 25 farmacias participantes.
5.6.2. Muestra

Debido al tamafio reducido de la poblacién, se utilizara un muestreo censal,
considerando a los 25 establecimientos farmacéuticos como parte de la muestra. Esta decision
permite obtener informacion completa, precisa y representativa del mercado local.
5.7. Técnicas e instrumento
5.7.1. Técnica

La técnica de recoleccion de datos empleada serd la encuesta, ya que permite obtener
informacidn directa de los responsables de las farmacias respecto a sus estrategias de precios
y su participacion en el mercado.
5.7.2. Instrumento

El instrumento utilizado sera un cuestionario estructurado, compuesto por items tipo
Likert de cinco niveles (nunca, casi nunca, a veces, casi siempre, siempre). Este cuestionario

estara organizado en dos secciones correspondientes a las variables: estrategias de precios (18
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items) y participacion de mercado (18 items), sumando un total de 36 items, validados mediante
juicio de expertos y confiabilidad mediante Alfa de Cronbach.
5.8. Confiabilidad y validez del instrumento
5.8.1. Confiabilidad
Se desarrollo por medio de:
Tabla 2

Confiabilidad del instrumento

Alfa de N de
Cronbach elementos

,766 18

Nota. Disefio propio.
Interpretacion:
El valor de 0,766 de la tabla 2 denota una confiabilidad buena del instrumento.
5.8.2. Validez
Fue realizada mediante la evaluacion de especialistas en la materia.
5.9. Procedimiento de tratamiento de datos
Estos datos fueron analizados mediante del SPSS V25.
5.10. Contrastacién de hipétesis
Se establecid un nivel de significancia de 0,05; por lo tanto, segun el valor p obtenido,
se procedera a aceptar o rechazar las hip6tesis planteadas.
e Planteamiento de la HG
HO: No existe relacion significativa entre estrategias de precios y participacion de
mercado de empresas del rubro farmacias en la ciudad de Juliaca - 2025.
H1: Existe relacion significativa entre estrategias de precios y participacion de mercado

de empresas del rubro farmacias en la ciudad de Juliaca - 2025

OFICINA DE |NVEST|GAC|0N http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




ﬁe% VICERRECTORADO ,DE

TESIS UANCV A2} | INVESTIGACION
<X

“OFICINA DE INVESTIGACION”

e Estadistica

Tabla 3

Prueba de Tau b de la HG

E e,
,rror T Significacion
Valor estandar ) )
. aproximado  aproximada
asintética

Ordinal por Tau-b de 175 ,034 13,122 ,000
ordinal Kendall
N de casos validos 25

Nota. Disefio propio.
e P-valor
Cuando el valor de significancia es mayor que el nivel alfa establecido, se acepta la
hip6tesis nula (HO); en cambio, si es menor, se acepta la hip6tesis alternativa (H1).
e Decision
Segun lo expuesto en la tabla 3, el valor de significancia obtenido es de 0,000, lo que
evidencia un resultado estadisticamente muy significativo. Por tanto, se valida la hipotesis
alterna (H1), la cual sostiene que existe relacién significativa entre estrategias de precios y
participacion de mercado de empresas del rubro farmacias en la ciudad de Juliaca — 2025.
e Planteamiento de HE1
HO: No existe relacién significativa entre estrategias de precios y ventas de mercado de
empresas del rubro farmacias en la ciudad de Juliaca — 2025.
H1: Existe relacion significativa entre estrategias de precios y ventas de mercado de
empresas del rubro farmacias en la ciudad de Juliaca — 2025.

e Estadistica
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Tabla 4

Prueba de Tau b de la HE1

E,rror T Significacion
Valor estandar . .
g aproximado  aproximada
asintotica
Ordinal por Tau-b de ,554 ,065 14,332 ,000
ordinal Kendall
N de casos validos 25

Nota. Disefio propio.
e P-valor
Cuando el valor de significancia es mayor que el nivel alfa establecido, se acepta la
hipétesis nula (H0); en cambio, si es menor, se acepta la hipdtesis alternativa (H1).
e Decision
La tabla 4 reporta un valor de significancia de 0,000, lo cual refleja un resultado
estadisticamente muy relevante. En consecuencia, se respalda la hipdtesis alternativa (H1),
confirmando que existe relacion significativa entre estrategias de precios y ventas de mercado
de empresas del rubro farmacias en la ciudad de Juliaca — 2025.
Planteamiento de HE2
HO: No existe relacion significativa entre estrategias de precios y captacion de clientes
de empresas del rubro farmacias en la ciudad de Juliaca — 2025.
H1: Existe relacidn significativa entre estrategias de precios y captacion de clientes de
empresas del rubro farmacias en la ciudad de Juliaca — 2025.

e Estadistica
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Tabla b

Prueba de Tau b de la HE2

Error
estandar T Significacion
Valor asintética  aproximado aproximada

Ordinal por Tau-b de ,654 ,041 11,345 ,000
ordinal Kendall
N de casos validos 25

Nota. Disefio propio.
e P-valor
Cuando el valor de significancia es mayor que el nivel alfa establecido, se acepta la
hipétesis nula (H0); en cambio, si es menor, se acepta la hipdtesis alternativa (H1).
e Decision
En la tabla 5 se observa un valor de significancia de 0,000, lo que refleja un resultado
estadisticamente muy significativo. Por ello, se confirma la hipdtesis alternativa (H1), la cual
plantea que existe una relacion significativa entre estrategias de precios y captacion de clientes
de empresas del rubro farmacias en la ciudad de Juliaca — 2025.
e Planteamiento de HE3
HO: No existe relacién significativa entre estrategias de precios y posicionamiento
competitivo de empresas del rubro farmacias en la ciudad de Juliaca - 2025
H1: Existe relacion significativa entre estrategias de precios y posicionamiento
competitivo de empresas del rubro farmacias en la ciudad de Juliaca - 2025

e Estadistica
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Tabla 6

Prueba de Tau b de la HE3

E,rror T Significacion
Valor estandar . .
g aproximado  aproximada
asintotica
Ordinal por Tau-b de ATT ,042 12,554 ,000
ordinal Kendall
N de casos validos 25

Nota. Disefio propio.
e P-valor
Cuando el valor de significancia es mayor que el nivel alfa establecido, se acepta la
hipétesis nula (HO); en cambio, si es menor, se acepta la hipdtesis alternativa (H1).
e Decision
La tabla 6 revela un valor de significancia de 0,000, lo que evidencia un resultado
altamente significativo desde el punto de vista estadistico. En consecuencia, se valida la
hipotesis alterna (H1), que sostiene que existe relacion significativa entre estrategias de precios

y posicionamiento competitivo de empresas del rubro farmacias en la ciudad de Juliaca — 2025.
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CAPITULO VI

RESULTADOS Y DISCUSION

6.1.  Presentacion de resultados

Esta seccion presenta los resultados estadisticos obtenidos con el fin de dar
cumplimiento a los objetivos planteados, utilizando tablas y graficos que facilitan su analisis e
interpretacion posterior.

Tabla 7

Resultados de la normalidad de los datos

Kolmogorov Smirnov

Estadistica gl. Sig.

Estrategias de precios ,055 25 ,032

Participacion de mercado ,075 25 ,067

Nota. disefio propio

Interpretacion:

Los valores presentados en la tabla 7, correspondientes a 0,032 para la primera variable
y 0,067 para la segunda, indican que la primera no cumple con el supuesto de normalidad,
mientras que la segunda si lo cumple. Por tal motivo, se decidi6 aplicar el coeficiente Rho de

Spearman para el andlisis de correlacion.
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Tabla 8

Baremo de correlaciones

—-1.00 Correlacion negativa perfecta.
—0.90 Correlacion negativa muy fuerte.
—0.75 Correlaci6n negativa considerable.
—0.50 Correlac16n negativa media.
—0.25 Correlacion negativa débil.
—0.10 Correlacion negativa muy débil.
0.00 No existe correla(_:ién alguna entre las
variables.
+0.10 Correlac16n positiva muy débil.
+0.25 Correlacion positiva débil.
+0.50 Correlacion positiva media.
+0.75 Correlaci6n positiva considerable.
+0.90 Correlacion positiva muy fuerte.
+1.00 Correlacion positiva perfecta.

Nota. La tabla denota las correlaciones tomadas de Hernandez et al. (2014).
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Tabla 9

Correlacion entre estrategias de precios y participacion de mercado

Correlaciones

Estrategias de  Participacion

precios de mercado
Coeficiente de correlacion 1,000 722
Estrategias de precios  Sig. (bilateral) : ,001
N 25 25
Rho de Spearman - B
Coeficiente de correlacion ,032 1,000
Participacion de mercado Sig. (bilateral) ,001
N 25 25

Nota. Disefio propio.
Figura 1

Diagrama de dispersion entre estrategias de precios y participacion de mercado

Diagrama de dispersion: Estrategias de precios vs Participacién de mercado
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Estrategias de precios

Nota. Disefio propio.

Interpretacion:

En la tabla 9 muestra los resultados obtenidos mediante el coeficiente Rho de Spearman
evidencian una correlacion positiva alta (r = 0.722) entre las estrategias de precios y la
participacion de mercado en las farmacias de la ciudad de Juliaca. Este valor indica que, a

medida que las empresas farmacéuticas implementan estrategias de precios més adecuadas,
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competitivas y accesibles, su participacion dentro del mercado local tiende a incrementarse de
manera significativa. Asimismo, el nivel de significancia (p = 0.001) demuestra que la relacion
encontrada es estadisticamente significativa, es decir, no es producto del azar. En sintesis, la
evidencia empirica confirma que la gestion estratégica del precio influye directamente en la
capacidad de las farmacias para captar clientes, aumentar ventas y fortalecer su
posicionamiento competitivo en Juliaca.

Tabla 10

Correlacion entre estrategias de precios y ventas

Correlaciones

Estrategias de

. Ventas
precios
Coeficiente de correlacion 1,000’ ,806
Estrategias de precios  Sig. (bilateral) . ,001
N 25 25
Rho de Spearman o )
Coeficiente de correlacion ,032 1,000
Ventas Sig. (bilateral) ,001
N 25 25

Nota. Disefio propio.
Figura 2
Diagrama de dispersion entre estrategias de precios y ventas

Diagrama de dispersién: Estrategias de precios vs Precios y ventas
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Nota. Disefio propio.
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Interpretacion:

La tabla 10 evidencia los resultados muestran un coeficiente Rho de Spearman de
0.806, lo cual indica una correlacién positiva alta entre las estrategias de precios y la dimension
precios y ventas en las farmacias de Juliaca. Esto significa que, conforme las farmacias
implementan estrategias de precios mas competitivas, accesibles y coherentes con el mercado
local, se observa un incremento notable en sus niveles de ventas. El valor de significancia (p =
0.001) confirma que esta relacion es estadisticamente significativa, por lo que no se debe al
azar. En sintesis, el analisis demuestra que las estrategias de precios bien disefiadas se traducen
en un impulso directo del volumen de ventas, lo que fortalece la participacion y desempefio
comercial de las farmacias en la ciudad.

Tabla 11

Correlacion entre estrategias de precios y captacion de clientes

Correlaciones

Estrategias de Captacion

precios clientes
Coeficiente de correlacion 1,000 , 766
Estrategias de precios Sig. (bilateral) . ,001
N 25 25
Rho de Spearman - ;
Coeficiente de correlacion ,032 1,000
Captacion clientes Sig. (bilateral) ,001
N 25 25

Nota. Disefio propio.
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Figura 3

Diagrama de dispersion entre estrategias de precios y captacion de clientes

Diagrama de dispersion: Estrategias de precios vs Captacion de clientes
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Nota. Disefio propio.

Interpretacion:

Segun latabla 11, muestra el coeficiente Rho de Spearman obtenido (r = 0.766) muestra
una correlacion positiva alta entre las estrategias de precios y la captacion de clientes en las
farmacias de la ciudad de Juliaca. Esto significa que cuando las farmacias implementan
estrategias de precios mas competitivas como descuentos, promociones, precios diferenciados
y accesibilidad econémica logran atraer un mayor numero de clientes nuevos y frecuentes.
Ademas, el valor de significancia (p = 0.001) indica que la relacion es estadisticamente
significativa, por lo que no se debe al azar. En conjunto, estos resultados demuestran que las
decisiones de precio influyen directamente en la capacidad de las farmacias para captar clientes

y ampliar su participacion dentro del mercado local.

OFICINA DE |NVEST|GAC|0N http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




TESIS UANCV

S
(@5

VICERRECTORADQ DE
INVESTIGACION

“OFICINA DE INVESTIGACION”

Tabla 12

Correlacion entre estrategias de precios y posicionamiento competitivo

Correlaciones

Estrategias

Posicionamiento

de precios competitivo
Coeficiente de correlaciéon 1,000’ ,819
Estrategias de precios  Sig. (bilateral) ,001
N 25 25
Rho de Spearman - ;
Coeficiente de correlacion ,044 1,000
Posicionamiento : .
Sig. (bilateral) ,001
competitivo
N 25 25

Nota. Disefio propio.

Figura 4

Diagrama de dispersion entre estrategias de precios y posicionamiento competitivo

Diagrama de dispersion: Estrategias de precios vs Posicionamiento competitivo
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Nota. Disefio propio.

Interpretacion.

Estrategias de precios

En la tabla 12 muestra los resultados muestran un coeficiente Rho de Spearman de

0.819, lo cual evidencia una correlacion positiva alta entre las estrategias de precios y el

posicionamiento competitivo de las farmacias en la ciudad de Juliaca. Esto indica que, cuando

las farmacias implementan estrategias de precios adecuadas como precios accesibles,

promociones oportunas, descuentos y diferenciacion entre genéricos y de marca logran

OFICINA DE INVESTIGACION

http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




VICERRECTORADO DE

> TESIS UANCV J | INVESTIGACION

“OFICINA DE INVESTIGACION”

fortalecer significativamente su presencia en la mente del consumidor y destacar frente a sus
competidores directos. El nivel de significancia (p = 0.001) demuestra que esta relacion es
estadisticamente significativa y no es producto del azar. En sintesis, una gestion estratégica de
precios contribuye directamente a mejorar la percepciéon de valor, el reconocimiento del
establecimiento y la preferencia del cliente, factores esenciales para consolidar un
posicionamiento competitivo sélido dentro del mercado farmacéutico de Juliaca.
6.2.  Discusion de resultados

Los resultados obtenidos en la investigacion que hemos desarrollado, presentes en la
misma, indican que las estrategias de precios mantienen una relacion bastante significativa y
positiva con la participacion de mercado en las farmacias de la ciudad de Juliaca, de forma que
se corrobora lo expuesto en el objetivo general. La correlacion global (r = 0.722; p = 0.001)
sefiala que cuando las farmacias practican adecuadamente, competitivamente y acorde a la
realidad econdmica local, las politicas de precios, aumentan su participacion en el mercado,
logran atraer a mas consumidores y consolidan el posicionamiento comercial, encontrando en
este sentido coincidencia con lo hallado en las investigaciones internacionales de Ramirez y
Torres (2023) y Hernandez et al. (2022), quienes indicaron que estrategias de precio bien
definidas tienen implicaciones directas en la competitividad y el posicionamiento de empresas
de consumo masivo -y sector salud.De la misma manera, los estudios nacionales como Quispe
y Mamani (2024) y Huanca y Choque (2023) también confirman que la sensibilidad del
consumidor peruano respecto al precio hace que dicho factor condicione la preferencia y
asistencia a ciertos establecimientos.

Con relacion al primer objetivo especifico, los resultados demuestran que existe una
correlacion alta entre estrategias de precios y la dimension precios-ventas (r = 0.806; p =
0.001). Lo cual implica que la administracién de la fijacion del precio afecta directamente el

namero de ventas generadas por las farmacias lo cual se encuentra en armonia con los estudios
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internacionales (Hernandez & Lee, 2022) y con los estudios nacionales (Soto & Paredes, 2021),
quienes mostraron que el precio es uno de los insumos mas influyentes sobre la decision de
compra del consumidor.

En Juliaca, se observa gque este comportamiento se agrava puesto que los consumidores
efectlan una comparacion del precio entre boticas y cadenas o también los antecedentes locales
de Choque y Ticona (2021), que concluyeron con los descuentos, precios accesibles, etc.
aumenta considerablemente el nimero de clientes.

En relacion al segundo objetivo especifico, se evidencio correlacion positiva alta entre
las estrategias de precio y captacion de clientes (r = 0.766; p = 0.001). La relacion descrita pone
de manifiesto que politicas como las promociones diarias, descuentos por compra de productos
de alta rotacion y diferenciacidn de precios de medicamentos genéricos con los de marca sirven
para atraer a nuevos usuarios. Los estudios a nivel internacional de Lopez et al.(2021) y los
hallazgos de los estudios nacionales de los autores Condori y Hancco (2022), estan en
consonancia con estos resultados, lo que indica que la fidelizacién/atraccion de clientes
también esta ligado a la percepcion de valor y el costo de las mismas. A nivel local, las
indagaciones realizadas por Ramos y Ccama (2022), ya advertian que los consumidores de
Juliaca priorizan las opciones de menor costo lo que también permite reforzar la relevancia de
los hallazgos alcanzados.

Finalmente, en lo que corresponde al tercer objetivo especifico, la investigacion
muestra una correlacion alta y significativa entre las estrategias de precios y el posicionamiento
competitivo (r = 0.819; p = 0.001), donde se pone de manifiesto que el precio incide
directamente en la forma en la que los consumidores identifican a la farmacia, la preferencia
del consumidor de la farmacia y la percepcion de ventaja competitiva sustentada por la relacion
calidad—precio.Las investigaciones a nivel internacional, como las de Gomez y Richards

(2020), advierten que el precio se convierte en un atributo principal, en la construccion de la
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imagen y de la reputacion de la empresa. También los estudios realizados a nivel nacional, tal
y como lo corroboran Valdivia y Ramos (2020), cuyos resultados concuerdan con los de este
mismo estudio, afirman que las empresas que tienen politicas de precios transparentes y
accesibles refuerzan su posicionamiento comercial. Finalmente, de acuerdo a los resultados
obtenidos en las investigaciones en el ambito local o en Juliaca, como también fue el caso de
Flores y Condori (2020), los hallazgos indican que aquellas boticas de Juliaca que tuvieran
precios competitivos serian vistas como mas confiables y mas preferidas por los consumidores.

En conclusion, la investigacion sostiene que las estrategias de precios constituyen un
elemento clave para la competitividad y la participacion en el mercado de las farmacias de
Juliaca, y cuyas conclusiones no solo coinciden con la informacion proveniente de la literatura
académica internacional, nacional y local, sino que también corroboran empiricamente que el
precio es un factor estratégico que influye sobre las ventas, sobre la captacion de la clientela y
sobre el posicionamiento competitivo. Esto pone de manifiesto que las farmacias que
desarrollen politicas de precios flexibles, accesibles y ajustados al propio mercado local logran
ventajas significativas por encima de sus competidores, logrando una participacion extensa

dentro del sector farmacéutico de la ciudad.
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CONCLUSIONES

PRIMERA. Se llega a la conclusion de que se encuentra presente una relacion
positiva y significativa entre las estrategias de precios y la participacion de mercado, dado que
el andlisis estadistico mostrd un coeficiente Rho de Spearman de 0.722 con un nivel de
significancia de p=0.001, lo cual indica una correlacion fuerte, lo cual evidencia que las
farmacias que implementan precios competitivos, descuentos y adecuaciones adecuadas etc.
logran una participacion de mercado local significativa, lo que ratifica que el precio es un factor
primordial en el proceso de decision del consumidor de la ciudad alta de Juliaca.

SEGUNDA. Se concluye que las estrategias de precios se relacionan directamente en
los niveles de precios y volumenes de venta, lo que se manifiesta en el coeficiente de
correlacion r = 0.806 con p = 0.001, lo que sefiala una correlacién positiva significativa entre
ambas variables; es decir, en aquellas farmacias que utilizan descuentos, promociones y
politicas de precios flexibles, éstas permiten incrementar considerablemente sus volimenes de
venta, lo que pone de manifiesto que el precio actiia como un motor que contribuye a mejorar
el nivel de la demanda y, a su vez, la competitividad.

TERCERA. Se concluye que las estrategias de precios se relacionan determinante en
la captacion de clientes, dado que el analisis estadistico presenta un coeficiente de r = 0.766
con un valor p = 0.001, lo que sugiere que hay una relacion positiva alta. De esta forma, se
puede decir que la aplicacion de promociones, descuentos y precios asequibles por parte de las
farmacias actualmente les permite captar nuevos compradores y fidelizar (o retener) a clientes
habituales incrementando su base de consumidores y de esta forma fortaleciendo su posicion
comercial.

CUARTA. Es igualmente evidente que las estrategias de precios se relacionan
positivamente en el posicionamiento competitivo de las farmacias, tal como corroboran los

resultados, con un coeficiente de correlacion de una r = 0.819 con una significacion p = 0.001,
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gue muestra una relacion positiva muy alta. Esto significa que las farmacias que cuentan con
precios accesibles, diferenciales y que se adecuan a la percepcion de valor del consumidor, son
capaces de poder establecer una mayor notoriedad, preferencia y percepcion de ventaja

competitiva, logrando una buena posicién competitiva frente a sus competidores.
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RECOMENDACIONES

PRIMERA. Por lo tanto, se propone a los propietarios de las farmacias de la ciudad
de Juliaca fortalecer la gestion estratégica de sus precios mediante politicas formales para la
fijacion y revision periddica. Para tales efectos, habra que evaluar continuamente los precios
de la competencia, las tendencias de los mercados locales, los precios de los productos en
relacion con la demanda y el poder adquisitivo de los consumidores, y ajustar sus precios de
venta en consecuencia y asi mejorar el posicionamiento, atraer a mas clientes y mantener la
competitividad en un entorno auto dindmico y competitivo.

SEGUNDA. Potenciar el crecimiento de las ventas es una recomendacion que se puede
lograr a través de la aplicacion de promociones pertinentes y de descuentos orientados a los
medicamentos con una mayor rotacion. Asimismo, se propone la aplicacion de clausulas con
los proveedores de forma tal que se cuente con condiciones mas favorables en la compra de los
productos y se logren precios mas competitivos a la hora de ofrecerlos al publico en general.
Asi, se podran aumentar los niveles de fluencia de clientes a la vez que se lograra un impacto
positivo en el crecimiento de las ventas y en la percepcion gque, en un futuro, se tendra respecto
del establecimiento en los términos gente de los precios de sus productos.

TERCERA. Se aconseja la adopcidn de estrategias destinadas a atraer y mantener a
sus clientes. Es por ello que se recomiendan diversas técnicas de captacion que van desde los
programas de fidelizacion por medio de la acumulacion de puntos, ofreciendo descuentos por
compra reiterada hasta hacer uso de la tarjeta del cliente frecuente, asi como la promocién de
ventas conforme al respectivo perfil del consumidor. Al mismo tiempo, es indispensable la
garantia de que la comunicacidn de estas estrategias se propague adecuadamente mediante el
uso de medios digitales, carteles 0 mensajes impresos a la vista del futuro consumidor, ya que
si lo considera necesario, con ello las farmacias pueden captar mas clientes, mejorar las

relaciones con el consumidor y generar mayor frecuencia de compra.
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CUARTA. Es aconsejable que los propietarios de las farmacias fortalezcan su
posicionamiento competitivo a traves de una propuesta de valor orientada a la relacion calidad-
precio, el trato personalise y la garantia de la disponibilidad de medicamentos genéricos y de
marca, ademas de fortalecer su imagen comercial en funcion de la aplicacion de estrategias de
marketing de proximidad (o marketing local), la mejora de la sefializacion de la propia farmacia
y la activacién de una presencia activa en redes sociales. Estas acciones les ayudaran a
diferenciarse de la competencia, mejorar el reconocimiento del cliente, y asegurarse la
obtencion de una ventaja competitiva sostenible en el marco del mercado farmaceéutico de la

ciudad de Juliaca.
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Indicador 1: Criterios empleados para
establecer precios (costos, competencia,
valor percibido).
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entre medicamentos genéricos y de
marca.

Indicador 3: Ajustes de precios en
funcion de la competencia local.

Dimensién 2: Promociones y descuentos

Indicador 1: Frecuencia de promociones
y ofertas en medicamentos.

Indicador 2: Aplicacion de descuentos
directos a productos de alta rotacion.

Indicador 3: Implementacion de
programas de fidelizacion vinculados a
precios especiales.

Dimensién 3: Accesibilidad del precio
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medicamentos genéricos a precios bajos.

Indicador 3: Percepcidn de equidad en
los precios frente al poder adquisitivo
local.

Variable 2. Participacion de mercados

Dimension 1: Ventas de mercado

Indicador 1: Porcentaje de ventas
respecto al mercado local total.

Indicador 2: Crecimiento de ventas en
comparacion con periodos anteriores.

Indicador 3: Nivel de ingresos
generados en relacién con la
competencia.

Dimensidn 2: Captacion de clientes

Indicador 1: NUmero de clientes nuevos
captados en un periodo determinado.

Indicador 2: Nivel de fidelizacién de
clientes frecuentes.

Indicador 3: Incremento en la frecuencia
de compra de los clientes.

Dimensién 3: Posicionamiento competitivo
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Muestra:
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e Indicador 1: Reconocimiento de la
farmacia frente a competidores directos.

e Indicador 2: Preferencia del consumidor
en la eleccion de la farmacia.

e Indicador 3: Percepcion de ventaja
competitiva basada en la relacion
calidad—precio.

DMINISTRACION DE OPERACIONES Y GESTION LOGISTICA DE LA CAJA MUNICIPAL DE AHORRO Y CREDITO DE TACNA AGENCIA JULIACA 2025

Nota. Elaboracidn propia.
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Instrumento

Cuestionario

Escala de valoracion.

Totalmente en Totalmente de
desacuerdo En desacuerdo Neutro De acuerdo acuerdo
1) (2 (3) (4) (5)
Escala de valoracion
ITEMS
112 ,3/41|5
Dimension 1.

1. La farmacia analiza los costos y la competencia antes
de fijar sus precios.

2. Se diferencian claramente los entre

medicamentos genéricos y de marca.

precios

3. Los precios se ajustan segun el comportamiento de la
competencia local.

Dimension 2.

4. Lafarmacia ofrece promociones de manera regular.

5. Se aplican descuentos en medicamentos de alta
rotacion.

6. Existen programas de fidelizacion que otorgan
beneficios en precios.

Vr.1l. ESTRATEGIA DE PRECIOS

Dimension 3.

7. Los precios se ajustan al poder adquisitivo de los
clientes.

8. La farmacia ofrece medicamentos genéricos a precios
accesibles.

9. Los clientes perciben que los precios son justos y
coherentes.
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Dimension 1.

10.

La farmacia tiene un nivel de ventas competitivo en
comparacion con otras del sector.

11.

Las ventas han aumentado en los ultimos meses.

12.

Los ingresos generados permiten mantener una
posicion solida en el mercado.

Dimension 2.

13.

Se observa un incremento en la llegada de nuevos
clientes.

14.

Los clientes frecuentes regresan constantemente.

15.

La frecuencia de compra se ha incrementado con el
tiempo.

Dimension 3.

Vr. 2. PARTICIPACION DE MERCADO

16.

La farmacia es reconocida por los consumidores frente
a sus competidores.

17.

Los clientes prefieren esta farmacia frente a otras
opciones.

18.

Los consumidores perciben una buena relacion
calidad—precio en los productos ofrecidos.
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ANEXO 3
VALIDACION DEL INSTRUMENTO

UNIVERSIDAD ANDINA “NESTOR CACERES VELASQUEZ”
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION Y MARKETING

TITULO: ESTRATEGIAS DE PRECIOS Y PARTICIPACION DE MERCADO DE EMPRESAS DEL
RUBRO FARMACIAS EN LA CIUDAD DE JULIACA - 2025 REFERENCIAS

« EXPERTO APETnare culinTh | Qi
«  PROFESION e DO ST st
e CARGO ACTUAL e PO BTET e,
o  GRADO ACADEMICO . DOCTLD Lo

l. ASPECTO DE EVAUACION

INDICADORES CRITERIOS " < | w
x© ri] =

8 |8 |3 |2 |&

1. CLARIDAD Esta redactado con lenguaje apropiado 1 2 |3 9( 5
2. OBJETIVIDAD Esta expresado en capacidades observables 1 2 '3 ly 5
3. ACTUALIDAD Adecuado al avance de la ciencia 1 1.2 |38 3@ 5]
4. ORGANIZACION Existe una organizacion logica de los items con las | 1 2 |13 |4 )‘2

variables.
5. SUFICIENCIA Valora las dimensiones en cantidad y calidad suficientes | 1 2 |38 ﬂ 5
6. INTENCIONALIDAD | Adecuado para cumplir los objetivos de la investigacion | 1 2 |3 |4 |5

7. CONSISTENCIA Esta basado en aspectos tedricos y cientificos 112 |3 |4 |5
8. COHERENCIA Entre las dimensiones, indicadores, items e indices 112 (3 |4 %
9. METODOLOGIA La estrategia responde al propésito de la investigacion 1 2 |3 7@ 5
10. PERTINENCIA Elinstrumento es (til y adecuado para la investigacion 1 12 |3 35 5

Fuente: Tamayo y adaptado de Palomino, Juan; Pefia Julio Daniel; Zevallos Gudelia y Orizano Lincoln
(2015, p. 217).

Coeficiente de valorizacion porcentual, C= Toral/50=

Il OBSERVACIONES Y RECOMENDACIONES

.  RESOLUCION »
a. Aprobado (C275% = 0.75)
b. Desaprobado (C<75% = 0.75)

Lugar y fecha: ./ €.=.7 Al 2 R
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