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INTRODUCCION

El Reglamento de Régimen Académico emitido por el Consejo de Educacion Superior en
su articulo 53 menciona que “Las practicas pre profesionales y pasantias en las carreras
de tercer nivel son actividades de aprendizaje orientadas a la aplicacion de conocimientos
y/o al desarrollo de competencias profesionales. Estas practicas se realizaran en entornos
organizacionales, institucionales, empresariales, comunitarios u otros relacionados al
ambito profesional de la carrera, publico o privado, nacional o internacional. Las practicas
pre profesionales podran realizarse a lo largo de toda la formacion de la carrera, de forma
continua o no; mediante planes, programas y/o proyectos cuyo alcance sera definido por
la IES. Las practicas deberan ser coherentes con los resultados de aprendizaje y el perfil
de egreso de las carreras y programas; y, podran ser registradas y evaluadas segun los

mecanismos y requerimientos que establezca cada IES”.

Tomando en cuenta la importancia de esta actividad académica, las practicas pre
profesionales se realizaron en
“en el horario de (
de
, con
un total de 120 horas de préactica con la supervision de
y de la BQF. Veronica Villota Coordinadora de la carrera de
técnico superior en Odontologia del Instituto Superior Tecnologico “San Gabriel “,

condicion universitaria.

Las actividades que se realizaron durante las practicas fueron:



Finalmente, se indica que el presente informe esta estructurado de la siguiente manera:
dedicatoria, agradecimiento, indice general, introduccion, informacion general, objetivos,
desarrollo del tema, marco tedrico, conclusiones, recomendaciones, bibliografia, y

anexos.

1. INFORMACION GENERAL.

1.1 INSTITUCION DONDE SE REALIZARON LAS PRACTICAS

1.1.1 Razon Social

1.1.2 Resefia Histdrica

1.1.3. Mision

1.1.4. Vision

1.2 DURACION DE LAS PRACTICAS

1.2.1. Fecha de inicio

Las préacticas pre profesionales iniciaron el



1.2.2. Fecha de finalizacion

Las practicas pre profesionales finalizaron el

1.2.3. NUmero total de horas

Se desarrollaron 120 horas de précticas laborales

1.3 AREA DEL CONOCIMIENTO

Farmacia
1.4 ASIGNATURAS ARTICULADAS A PRACTICAS PREPROFESIONALES

LABORALES

Marketing Farmacéutico

1.5 TUTOR INSTITUCION SEDE DE LAS PRACTICAS

1.5.1. Nombres y Apellidos

1.5.2. Cédula de ciudadania

1.5.3. Teléfono

1.5.4. Correo electronico



1.6 DOCENTE TUTOR DE PRACTICAS PRE -PROFESIONALES DEL
INSTITUTO

1.6.1. Nombres y Apellidos

1.6.2. Cédula de ciudadania

1.6.3. Teléfono

1.6.4. Correo electronico

2. DESARROLLO DE LAS ACTIVIDADES
2.1 ACTIVIDADES DESARROLLADAS DURANTE LAS PRACTICAS

LABORALES

2.1.1. Aplicando técnicas de Merchandising Farmacéutico

Estas practicas laborales se desarrollaron basadas en Técnicas de Marketing como el
Merchandising, el cual, era el conjunto de estrategias que se utilizaban para la
presentacion de los productos, en el que se tenia en cuenta factores como la estética y la

distribucion del espacio.

Para llevar a la practica esta actividad dentro de la farmacia privada o comunitaria se

propuso al propietario una serie de estrategias, de las cuales se elaboraron las siguientes:



Potenciar el escaparate y el mostrador

El escaparate 0 mostrador era la primera impresion visual que tenia el cliente dentro de
la farmacia, por lo que, era un punto clave de la estrategia de marketing visual o
Merchandising como establecimiento de salud, para la farmacia de acuerdo a la ubicacion
y tipo de clientes que tenia se eligié disefios sobrios y poco sobrecargados, coherentes

con el interior de la farmacia.

El mostrador, idealmente, debia tener elementos visuales potentes (por ejemplo,
enfocados a campafas de marketing de temporada) pero, al mismo tiempo, debia dejar
ver que el interior disponia de suficiente espacio para que los pacientes se pudieran mover

con libertad a una distancia segura.

Se distribuyd teniendo en cuenta los “puntos frios” (las zonas de menor interés, con menos
accesos) y “puntos calientes” (las zonas mas atractivas, que los pacientes miran mas) para

optimizar la distribucion.

Es asi que en el mostrador y en las vitrinas de acrilico se colocaban productos de
temporada y aquellos que podian atraer la atencion de los clientes, entre ellos estaban:
Vitamina C, Complejo B, multivitaminicos, Omega 3, etc. Los mismos que eran de venta
libre por lo que de acuerdo a las normativas vigentes si se podian exponer e impulsar su
venta libremente, ademas en este escaparate se habian colocado productos
parafarmacéuticos como: pasta dental, enjuague bucal, jabones, toallas humedas, gel

antimaterial, etc.

Los productos deseados, que no son necesarios, pero relacionados con la autoestima del
cliente, debian colocarse en las zonas calientes, cercanas al mostrador. EI motivo es que
es una compra para la que el cliente suele necesitar asesoramiento. Por ejemplo, en el

caso de la cosmética. Del mismo modo, como habiamos avanzado, aquellos productos de



los que queramos generar una compra imprevista debian situarse en la entrada, 0 encima

del mismo mostrador. Dos de las zonas mas calientes de la farmacia.

Por lo anterior, para potenciar las ventas dentro del mostrador junto a la caja se colocaba
productos que llamaban la atencion a ciertos segmentos del mercado como: dulces,

chicles, energizantes, etc.

Esto se habia disefiado tomando en cuenta que, la farmacia se ubicaba en una zona muy
comercial y que los clientes frecuentemente iban acompafados de nifios o adolescentes
que eran quienes tenian preferencia por este tipo de productos, recordando también que
hoy por hoy la farmacia se habia globalizado y ya no era un establecimiento que
Unicamente se dedicaba a la comercializacion de medicamentos, sino que, actualmente su

mayor nimero de ventas y de utilidades las obtiene de los productos parafarmacéuticos.

Ademas, se buscaba guardar la continuidad entre exterior e interior. Esto significaba que
las vitrinas debia ser coherente con el interior de la farmacia. Por ello, los estimulos del
escaparate debian ser de impacto instantaneo y hacer que el paciente no lo piense antes

de entrar.

Del exterior, se retiraban los productos que hacian que los pacientes se quedaran de pie
valorando si comprarlos o no. Para reforzar el impacto visual, tanto en la vitrina como en
el interior, se propuso el uso de pantallas u otras tecnologias que transmitian informacién

de una forma dindmica que influian, haciendo uso del marketing sensorial.

En los escaparates se habia colocado productos como: maquillajes, cremas y productos

para el cabello.

lHluminacion



La luz en el visual merchandising servia para mucho méas que iluminar, servia para llamar
la atencion y destacar unas zonas sobre otras, también productos. Asi, si se queria que
algo Ilame la atencidn, se lo colocaba en una zona iluminada. Es asi que se habia integrado

luces led en las estanterias de farmacia para destacar los productos expuestos.
Estrategias de exposicion

Esta estrategia que se habia desarrollado consistia en seguir las indicaciones de la visual
merchandising para farmacias, ese exponia a los productos de tal forma que las zonas
frias eran menos visibles, y se aprovechaban las zonas calientes para los productos de
salida més complicada, era importante tomar en cuenta el espacio, el cual debia permitir

el flujo normal de usuarios.

Era importante organizar el espacio segin las necesidades de los clientes o seguin la

rotacion de los articulos.

La ubicacidn de los articulos necesarios que el cliente iba a comprar de forma premeditada
debia colocarse en las zonas mas frias con el objetivo de que el cliente recorra un mayor
espacio y podiamos forzar ayudarlo a visualizar otros productos que probablemente no

tenia previsto comprar pero que si era una necesidad para €l.
Segun la rotacion

Se realizaba el ordenamiento segun la rotacion de articulos, aquellos con rotacion mas
baja se los habia situado en zonas calientes. Pero cuidado, los productos de rotacion
practicamente nula, que requerian una gran reflexion, y normalmente de precio elevado,
debian situarse detras del mostrador, pues solian requerir asesoramiento especializado.
De este modo, los productos de alta rotacion, se situaban en las zonas frias, con la

intencion de dirigir los usuarios hacia ella.



Exposicion por familias

La exposicion por familias solia ser la méas exitosa a la hora de hablar de ventas exitosas,
pues esta facilitaba que el cliente encentrara lo que buscaba, pero también las ventas
cruzadas de productos relacionados. Las diferentes categorias de las familias se
ordenaban de forma vertical (por ejemplo, todo el champus anticaida en una misma
columnayy, en la siguiente, los champus para pelo graso), horizontal, (donde cada tipo de
champu ocuparia una columna) o de forma cruzada, donde los champus iban seguidos o
mezclados con otros productos similares. Por ejemplo, los champus para cabello
sensibles, se les colocaba acompariados de los tintes para también, cueros cabelludos
sensibles. Por Gltimo, también se realizaba la exposicién en vrac, es decir, de forma
amontonada y desordenada, por ejemplo, en fuentes. Esta resultaba adecuada para

productos de promocion o en oferta, o para dar sensacion de que lo estan.

Animacion y comunicacion

Por dltimo, en el visual merchandising para farmacias también tienen un gran
protagonismo las formas de comunicar y animar el punto de venta., es asi, que, por
ejemplo, las ventas estacionales debian exponerse de forma llamativa en las zonas
calientes y visibles. Los productos en promocion se les destacaba haciendo uso por
ejemplo, de colores o carteles y se situaba en zonas frias para potenciar las ventas de
aquellos articulos que los rodeaban. En los mostradores también se incluian folletos,
catalogos o guias con recomendaciones de salud y cuidado de cara a mejorar el recuerdo

de la experiencia de compra en la farmacia y esto permitia fidelizar a la clientela.

Promociones Estacionales



Considerando que durante todo el afio habia fechas especiales que podian ser
aprovechadas para hacer promociones en las farmacias: tales como, verano, San Valentin,

dia del padre o de la madre, Black Friday, Halloween, Navidad.

Es asi que se colocaban en una estanteria visible los productos de parafarmacia que se

encontraban en promocién por temporada.

llustracion 1. nombre del estudiante. Redisefiando el mostrador y escaparate de la Farmacia

El tiempo utilizado para esta actividad fue de 10 horas del total de las horas de précticas.

2.1.2 « Aplicando estrategias de Marketing en la Farmacia comunitaria

Como futuros tecnodlogos en asistencia en Farmacia se sabia que, el marketing
farmacéutico se enfocaba en promover los productos y servicios relacionados con la
salud, desde medicamentos hasta tratamientos terapéuticos y dispositivos médicos. Su
objetivo principal era informar y persuadir a los profesionales de la salud y a los
consumidores sobre los beneficios y caracteristicas Unicas de estos productos que se

comercializaban en las Farmacias privadas o comunitarias.

Entre las estrategias de marketing que se habian aplicado, estaban:

Publicidad tradicional:



Como parte del trabajo que se realizaba se realizaba la entrega de publicidad fuera de la
farmacia, estos anuncios solian incluir informacion sobre los beneficios del producto y

Sus promociones.

Marketing de contenidos:

La creacion de contenido relevante y valioso era esencial en el marketing farmacéutico.
Es asi que se propuso y se realizé videos publicitarios en las redes sociales de la Farmacia,
con lo que se buscaba informar y educar a su audiencia sobre enfermedades, tratamientos
y opciones de cuidado de la salud, asi como de las promociones vigentes en los productos
que se comercializaban. Esto hacia que la farmacia sea conocida y visible méas alla del
local fisico, porque al utilizar las redes sociales, la farmacia alcanzara a muchas mas

personas y se podia dar a conocer de forma mas rapida y sencilla.

lustracion 2. nombre del estudiante. Aplicando estrategias de marketing

El tiempo empleado para el desarrollo de la actividad fue aproximadamente de 10

horas del total de las horas de préacticas.

2.1.3 Disefiando y aplicando estrategias de ventas competitivas

Se habia disefiado estrategias competitivas de venta, las cuales se ejecutaban para lograr
ventas exitosas, entre estas estrategias estaban:

Estrategia de ventas cross-selling

Esta estrategia también se conocia como «venta cruzada». Se aplicaba incentivando la
venta de un producto complementario, asocidndolo con un producto principal. De ahi su
nombre, lo que se hacia era ofrecer un producto como complemento al que se esta

adquiriendo.



Estrategia de venta adicional o up-selling
Consistia en ofrecer al cliente, en el momento de la compra, un producto o servicio de
mayor valor que el que tenia previsto adquirir, el cual, se adaptaba a las necesidades y

con mejores caracteristicas.

En esta estrategia se ofertaban productos o servicios de gama mas alta que la primera

opcidn, que aportaban otras funciones y mejoraban las expectativas del comprador.

El objetivo era mostrar al cliente que tenia mas opciones y que, aunque debia pagar mas,
tendria un producto de mayor calidad. Aungue son articulos destinados a un mismo fin,

poseian caracteristicas diferentes.

Estrategia de ventas con programas de fidelidad

Esta era una de las mejores estrategias de ventas cuando se deseaba conservar clientes
recurrentes, a la vez, se queria reforzar la fidelidad y llamar la atencion de otros clientes
potenciales. El objetivo era darle sentido de pertenencia a un grupo exclusivo, ademas de

brindarle beneficios de ofertas o promociones.

Estrategia de ventas con demostraciones

Siempre que era posible, se llevaba a cabo demostraciones. En definitiva, no existia mejor
estrategia de ventas que ofertar un producto eficaz y que funcionaba, para esto se
aprovechaba que los mismos laboratorios 0 comercializadoras venian a realizar estas

promociones.

llustracion 3. Aplicando estrategias de venta competitivas



El tiempo utilizado para esta actividad fue de 10 horas del total de las horas de précticas.

2.1.4. Realiza las fases de atencién al usuario aplicando comunicacién asertiva

Otra actividad vital que se cumplia dentro de las practicas era el apoyo al proceso de
Dispensacion y venta de medicamentos en la Farmacia privada o comunitaria, el proceso
incluia todas las actividades desde la recepcion de la prescripcion hasta la entrega al
paciente o cliente de los medicamentos o productos parafarmacéuticos que requieran. La
correcta dispensacion era un procedimiento que garantizaba la deteccion, correccién y
prevencion de errores en todas sus fases. EI Dispensador debia mantener confidencialidad
de los medicamentos despachados.

En el proceso de dispensacion se diferenciaban cinco actividades principales:
1. Recepcidn, analisis y validacion de la prescripcion;

2. Seleccion de los productos para su entrega;

3. Registro de los medicamentos a dispensar;

4. Dispensacion y expendio de los medicamentos;

Recepcidn, Andlisis y Validacion de la Prescripcion

Aplicando una comunicacién asertiva se dirigia a los clientes expresandoles un cordial
saludo, a continuacion, cuando se trataba de una venta de medicamentos bajo receta, se
leia detenidamente y luego se revisaba en el sistema informatico si se contaba en
existencia con el producto, si lo que el paciente requeria era un medicamento de venta
libre 0 un producto no farmacéutico igual se verificaba si se contaba con el mismo.

Seleccion de los Productos para su entrega

La identificacion de los productos en las estanterias se realizaba leyendo cuidadosamente
la etiqueta del producto. En el caso de los medicamentos se debia asegurar que el nombre,
la concentracién, la forma farmacéutica y la presentacion del mismo corresponde a lo
prescrito. Antes de su entrega, se debia comprobar que el o los productos tenian aspecto
adecuado, verificando que los envases primario y secundario se encontraban en buenas
condiciones. El rotulado de ambos envases debia corresponder al mismo producto y
cumplir con las especificaciones establecidas en las normas legales vigentes.

Registro de los Medicamentos a dispensar

Los registros de entrega de medicamentos a los pacientes son esenciales en Farmacias y
Botiquines eficientemente administrados. Estos registros eran Utiles para la verificacion
de las existencias y eran imprescindibles en la solucion de problemas relacionados con
los medicamentos entregados a los pacientes.

Los registros proporcionaban informacidn precisa, oportuna y accesible de las exigencias
y el precio.

Dispensacion y expendio de los Medicamentos



Los productos debian entregarse al paciente o cliente, afiadiendo la informacion que se

estimaba conveniente, para ayudarlo a que realice un correcto uso de los mismo.

Finalizada la venta se procedia a agradecer su preferencia y se lo invitaba a que vuelva

cuando lo necesite.

llustracién 4. nombre del estudiante. Atendiendo a los usuarios en la Farmacia Comunitaria
El tiempo que se tomo para el desarrollo de la actividad fue de 30 horas del total de las

practicas.

2.1.5. Realizando todas las fases de venta

llustracién 5. nombre del estudiante. Realizando todas las fases de venta

El tiempo que se tomo para el desarrollo de la actividad fue de 30 horas del total de las
practicas.

2.1.6 Realizando el ordenamiento y etiquetado seguro de medicamentos.

Los medicamentos se situaban conforme a una organizacion preestablecida, que podia
ser:

a. Orden alfabético: Cuando se utilizaba este sistema, las etiquetas o rétulos debian
cambiarse al revisar o actualizar la lista de medicamentos.

b. Clase terapéutica/farmacoldgica: Estos se organizaban en funcién de los grupos

terapéuticos que constaban en el cuadro nacional de medicamentos basicos.



c. Nivel de uso: Los productos de gran demanda que salian rapidamente debian colocarse
en la parte delantera del local o lo méas cerca posible. Este sistema debia usarse en
combinacién con otro.

d. Linea o marca farmacéutica: Se ordenaba de acuerdo a la casa comercial o marca del
producto, este también podia utilizarse combinado con otro sistema.

Dentro de esta actividad también se realizaba el etiquetado de los productos, aqui se
colocaba los nombres y las fechas de vencimiento, esto tenia como fin, facilitar la
identificacion y permitia tener presente si se encontraban préximos a caducar, en cuyo
caso se colocaban en el area denominada como cuarentena 0 a su vez, el Farmacéutico
lider gestionaba con otras unidades operativas la donacion o cambio de los mismos.
Sesenta dias antes de la fecha de caducidad de los medicamentos, se debia notificar a los
proveedores quienes tenian la obligacion de retirar dichos productos en su presentacion

comercial completa o fraccion.

lustracion 6. nombre del estudiante. Ordenando y etiquetando medicamentos

El tiempo que se tomd para el desarrollo de la actividad fue de 20 horas del total de las

précticas.

2.1.7. Apoyando a la reposicion de stocks

Para poder realizar las actividades de apoyo a la gestion de la bodega era indispensable
el conocer la infraestructura y espacio fisico de la misma, la cual estaba directamente
relacionados con las necesidades de almacenamiento, distribucion y transporte,

considerando el volumen de los productos y la actividad que se ejecutaban alli.



Ademas, estaba disefiada de tal manera que, facilitaba el flujo del personal y de los
productos, las estanterias, armarios y vitrinas estaban disefiadas y construidas de tal forma

que permitian: soportar el peso y facilitar la limpieza.

Las paredes y pisos eran de facil limpieza, las instalaciones disponian de ventilacion e

iluminacién adecuada.

llustracion 7. nombre del estudiante. Realizando la reposicion de Stock

2.1.8 Apoyando la recepcion de medicamentos

Dentro de la farmacia privada o comunitaria se realizaban una serie de actividades
técnicas que garantizaban que los medicamentos conservaran sus caracteristicas fisicas y

quimicas, para que llegaran a los clientes productos de calidad.

Recepcion de productos

Esta actividad englobaba la revision técnica y documentada para la aceptacion de los
productos que ingresaban a la bodega de almacenamiento, asegurando la cantidad y

calidad de lo solicitado.

Aqui se revisaba que los envases primarios y secundarios de los medicamentos y

productos no farmacéuticos que se iban a receptar estén en optimas condiciones fisicas.
Recepcidon administrativa

Esta recepcion se aplicaba, previo a la recepcion de medicamentos de uso y consumo
humano, en cada pedido que ingresaba a la farmacia, debia adjuntarse la documentacion

técnica respectiva y los medicamentos que debian ser previamente inspeccionados y



comprobado su fecha de vida util al momento de la recepcion, el cual debia ser mayor a

un afo, excepto aquellos que por su naturaleza se degradaban.

Se llevaba a cabo ubicando los medicamentos e insumos medicos en la zona de
RECEPCION vy se realizaba la correspondiente verificacion en la que se controlaba si
cumplian las condiciones pactadas con el proveedor, en cuanto a cantidades, precios,

tiempo de entrega, entre otros aspectos.

lustracion 7. nombre del estudiante. Apoyando procesos realizados en la bodega de medicamentos

El tiempo que se tomo para el desarrollo de la actividad fue de 10 horas del total de las

préacticas.

2.2. RECURSOS

Los recursos utilizados para el desarrollo de las actividades fueron:

2.3.HABILIDADES DESARROLLADAS

PERSONAL PROFESIONAL

Mientras se desarrollaban las practicas | e En el &mbito  profesional se
personalmente, se fomentaron y practicaron enriquecieron los conocimientos acerca
valores morales como; el respeto, la las actividades que debe realizar un

responsabilidad, la constancia y la puntualidad; asistente de Farmacia dentro de una




muy importantes tanto en beneficio personal Farmacia privada o comunitaria, se logro
como de la sociedad que recibe el servicio con aplicar las estrategias de Marketing

calidad y calidez. farmacéutico, incluyendo:
Merchandising, atencion al cliente,
gestion de ventas, etc., con lo cual, se
reafirm6 el conocimiento y se
adquirio habilidades y destrezas para
aplicarlos en un futuro en la vida

profesional.

2.4. IMPACTO DE LAS PRACTICAS PRE PROFESIONALES EN LA
SOCIEDAD

Se aport6 de manera significativa con la sociedad siendo parte del personal de una

Farmacia privada o comunitaria, realizando actividades de Dispensacion, Gestion de

stock y de inventario, etiquetado de medicamentos dentro de la Farmacia y ubicando los

productos Parafarmacéuticos de manera que sean mas accesibles para los clientes,

aplicando los conocimientos de Farmacologia y Marketing Farmacéutico lo que permitio

brindar un servicio que satisfago las necesidades de los usuarios.

3. MARCO TEORICO



CONCLUSIONES

Se logro el correcto trabajo en el servicio de la Farmacia privada o comunitaria a
través de la aplicacion de Buenas Précticas de Recepcion, Almacenamiento y
dispensacion de medicamentos.

*Se apoyd en los procesos de Dispensacion de medicamentos en la Farmacia
comunitaria garantizando la entrega oportuna, adecuada y segura de los mismos y de
esta forma aportando a que los pacientes reciban un servicio de calidad y calidez.

Se participd como personal de apoyo en la realizacion del control de Inventario, con
lo que se logré apoyar al establecimiento para que realicen una mejor gestion de stock
y evitar desabastecimientos de medicamentos.

Con el desarrollo de las presentes practicas laborales se logré la adquisicion y
desarrollo de competencias profesionales adaptadas a las necesidades actuales de las
empresas del sector farmacéutico.

Se realizaron satisfactoriamente todas las fases de venta de medicamentos dentro de
la farmacia privada o comunitaria aplicando estrategias competitivas de marketing
basados en el Merchandising.

Se aprendio a organizar los productos de parafarmacia en funcién de la circulacion de
producto basandose en estrategias de marketing como la aplicacion de los puntos frios

y puntos calientes.



e <Finalmente se logr6 aplica los conocimientos adquiridos en la carrera sobre el
marketing farmacéutico, incluyendo: Merchandising, atencion al cliente, gestién de
ventas, etc., con lo cual, se reafirmd el conocimiento y se adquirié habilidades y

destrezas para aplicarlos en un futuro en la vida profesional.

5. RECOMENDACIONES

Se recomienda la auto educacion ya que esto permitira el desarrollo de habilidades para
lograr objetivos y mejorar dia con dia en las actividades que realizamos y mas cuando

estamos involucrados en el &mbito de la salud.

Se recomienda mantenerse a la vanguardia de las estrategias de marketing, pues estas
representan un instrumento valioso para una farmacia porque es la clave para maximizar

las ventas, la popularidad del establecimiento y la comercializacion de sus productos.
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