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CONCLUSIONES

Una vez analizado y discutidos los resultados de este estudio, se plantean
las conclusiones a las cuales arribo la investigacion.

En relacion al primer objetivo con el que se persigue identificar los
aspectos externos que influyen en el comportamiento del consumidor de
productos farmacéuticos en el municipio Maracaibo, se logré identificar las
caracteristicas externas en donde se aprecian consumidores fieles a
farmacias conocidas, buscadores de productos de calidad pero accesibles,
de marcada religiéon catdlica, con un nivel de educacion principalmente
universitaria, que generalmente pertenecen a organizaciones gremiales.

Igualmente, se pudo identificar una distribucion uniforme de los
consumidores de productos farmaceéuticos en toda la ciudad de Maracaibo,
quienes suelen vivir en urbanizaciones, en donde las familias generalmente,
tienen de dos a cuatro miembros y influyen marcadamente en la decision de
compra del jefe de familia.

Por otra parte, al evaluar el objetivo especifico nUmeros dos, el cual busca
identificar los aspectos internos que influyen en el comportamiento del
consumidor de productos farmacéuticos, se determiné6 que en su mayoria
son sujetos mayores de 35 afios de edad, con ocupaciones diversas pero
con predominio de la clase trabajadora ejecutiva, con ingresos familiares

entre 2000 y 5000 Bs, quienes consumen medicamentos solo en caso de
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enfermedad y que considerar a la automedicacion como inadecuada para la
sociedad.

Asi mismo, quedo de manifiesto dentro de los factores psicolégicos que
condicionan los aspectos internos de los consumidores de productos
farmacéuticos que los consumidores perciben como mas efectivos a los
productos de marca y a la enfermedad como la principal motivacion al
momento de realizar la adquisicion de productos farmacéuticos.

Seguidamente, el tercer objetivo busca establecer las necesidades del
consumidor de productos farmacéuticos, por medio del estudio de las sub-
dimensiones necesidades primarias o fisioldgicas y necesidades secundarias
0 sociales. Con relacién a las necesidades primarias o fisiolégicas, cobran
gran importancia el ejercicio, el uso de descongestionantes a pesar de no
manifestar patologias respiratorias graves, el consumo de multivitaminicos
para complementar la alimentacion y de geles antibacteriales para la
proteccion. Ademas indicaron no sufrir de problemas para dormir, recurrir a
antipiréticos en caso de fiebre y adquirir productos para prevenir embarazos

Adicionalmente, se suman a las anteriores las necesidades sociales, en
donde toman importancia, la seguridad y anticipacion, la afiliacion, el respeto
y la autorrealizacion, y en donde se aprecia a consumidores que buscan la
seguridad de las marcas reconocidas, la seguridad que brindan las
operaciones electronicas al momento de realizar los pagos, los horarios
extendidos de los establecimientos farmacéuticos para adquirir mas

comodamente y la atencion rapida.
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lgualmente, se aprecid que los consumidores de productos farmacéuticos
son respetuosos de las indicaciones médicas y realizan los tratamientos
meédicos hasta sentirse completamente bien, por lo que puede hablarse de
consumidores conscientes de su salud.

Al caracterizar las motivaciones de los consumidores de productos
farmacéuticos en el municipio Maracaibo, tal como establece el cuarto
objetivo, se aprecio dentro de las motivaciones manifiestas de compra la
busqueda de alivio de dolores, y dentro de las motivaciones latentes, se
identific6 una gran dificultad en la poblacion para admitir enfermedades,
quienes prefirieron indicar no poseer ningun tipo de afeccion.

Seguidamente, al determinar el proceso de decisibn de compra de los
consumidores de productos farmacéuticos en el municipio Maracaibo, en
primer lugar los consumidores reconocen sus necesidades para tomar la
decisibn de compra y esta es estimulada por el médico como influencia
externa o al sentir malestar general como influencia interna propia del
consumidor, inmediatamente buscan informacion en consultas medicas y en
la television.

Posteriormente, el consumidor entra en el proceso de evaluacion de
alternativas, en donde el sujeto razona légicamente sus opciones de compra,
para luego ejecutar la decisiébn de compra, considerando las actitudes de
otros consumidores quienes prefieren comprar medicamentos reconocidos y
en caso de situaciones inesperadas toman en cuenta la opinion de los
especialistas.

Finalmente, en relacibn a la variable de estudio, comportamiento del

consumidor de productos farmacéuticos en el municipio Maracaibo, se
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aprecia un consumidor con un comportamiento caracterizado, por matices
culturales colombianas e indigenas, mezcladas con la idiosincrasia local, en
donde la figura paterna juega un papel fundamental en la toma de decision.
También se destacan como consumidores adultos quienes perciben a
los productos de marca como mas seguros y a los genéricos como mas
accesibles y que utilizan estos productos de acuerdo a sus necesidades sean
fisiologicas o psicolégicas, con motivaciones de compra definidas por
motivos manifiestos, que luego de reconocer su necesidad buscan
informacion mediante la consulta médica y las opiniones de expertos, y
guienes al momento de decidir su compra razonan l6gicamente y toman en

cuenta las experiencias de otros.
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RECOMENDACIONES

Tomando en consideracion los resultados obtenidos, se proponen las
siguientes recomendaciones:

En relacion al primer objetivo, identificar los aspectos externos que
influyen en el comportamiento del consumidor de productos farmaceéuticos,
se recomienda a las farmacias del municipio Maracaibo, disefar estrategias
de mercadeo tomando en cuenta los factores culturales y sociales de los
consumidores, lo que permitird direccionar mas efectivamente los esfuerzos
en esta materia, con estrategias enfocadas a dar a conocer las bondades del
establecimiento como facilidad de acceso, comodidad, seguridad, buen
servicio, experiencia, entre otros.

Se sugiere, tomando en cuenta los aspectos internos de los consumidores
de productos farmacéuticos del municipio Maracaibo, crear estrategias
publicitarias que se ajusten a todos los factores personales y psicolégicos de
los individuos, de manera que el mensaje logre llegar al publico meta, las
cuales poder ir enfocadas a la orientacion hacia la medicacion preventiva
como alternativa a mejorar el estilo de vida, hacia productos para los
ejecutivos y hacia las personas de clase obrera tales como antirreumaticos y
similares.

Se exhorta a los establecimientos farmacéuticos, considerando las
necesidades del consumidor de productos farmacéuticos, realizar estrategias

de ventas, como brindar diferentes opciones de pago, mantener descuentos
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0 promociones permanentes, la revision continua de sus niveles de
inventarios, enfocarse hacia la disminucion de la fallas y buscar nuevas
alternativas en materia de distribucién para abarcar nuevos segmentos de
mercado, tales como el uso de tecnologias de informéatica y la
implementacién de sistemas de envio directo al consumidor .

Igualmente en funcibn a las caracteristicas motivacionales de los
consumidores se recomienda, motivar el consumo de productos
farmacéuticos preventivos, como multivitaminicos, calcio. Asi como la
implementacion de programas continuos de desarrollo en las comunidades
en donde se encuentran ubicadas, para de esta forma crear mayor sentido
de pertenencia hacia el establecimiento farmacéutico.

Considerando el proceso de decision de compra de los consumidores de
productos farmacéuticos, se sugiere, realizar jornadas médicas donde se
resalten los atributos de los productos genéricos comparativamente con los
de marca, para estimular el proceso de decisibn de compra de estos
productos farmacéuticos, para ello debe realizarse comparaciones objetivas
sobre calidad, precio y variedad.

Por dltimo, se recomienda realizar otros estudios enfocados a evaluar
otras variables que puedan ejercer influencia en el comportamiento del
consumidor tal como es el caso del servicio ofrecido por los establecimientos

farmacéuticos y del nivel de satisfaccion con los productos farmacéuticos.
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Reciba un cordial saludo.

La presente tiene como finalidad solicitar la evaluacion pertinente al
instrumento elaborado para la recoleccion de datos de dicho estudio,
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validacién del mismo, permitiendo asi continuar con la investigacion de
campo y concluir una etapa mas que hara posible optar al grado de Magister
en Gerencial Empresarial siendo esta de gran importancia para el
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Rubio padron Martin Javier.
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TITULO DE LA INVESTIGACION

Comportamiento del consumidor de productos farmacéuticos en el

municipio Maracaibo

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

OBJETIVO GENERAL

Analizar el comportamiento del consumidor de productos farmacéuticos en

el municipio Maracaibo.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Identificar los aspectos externos que influyen en el comportamiento del
consumidor de productos farmacéuticos en el municipio Maracaibo.

Describir los aspectos internos que influyen en el comportamiento del
consumidor de productos farmacéuticos en el municipio Maracaibo.

Establecer las necesidades del consumidor de productos farmacéuticos en
el municipio Maracaibo.

Caracterizar las motivaciones del consumidor de productos farmaceuticos
en el municipio Maracaibo.

Determinar el proceso de decision de compra de los consumidores de

productos farmacéuticos en el municipio Maracaibo.



TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION

La investigacion es considerada el alcance del estudio, por lo tanto es
necesario determinar el método que se \a a desarrollar, para efectos de esta
investigacibn se consider6 de tipo descriptiva y asi evaluar el
comportamiento del consumidor de productos farmacéuticos en el municipio
Maracaibo estableciendo sus caracteristicas.

Segun Tamayo y Tamayo (2007, p. 46), es la descripcion, registro, analisis
e interpretacion de la naturaleza actual, la composicion o procesos de los
fendmenos. El enfoque se hace sobre conclusiones dominantes o sobre
COmMO una persona, grupos o cosas se conducen o funcionan en el presente.

A juicio de Bavaresco (2006, p. 26), este tipo de investigacion va mas
hacia la busqueda de aquellos aspectos que se desean conocer y de los que
se pretende obtener respuesta. Consiste en describir y analizar
sistematicamente caracteristicas homogéneas de los fenbmenos estudiados
sobre la realidad (individuo, comunidades).

En otro orden de ideas, Herndndez, Fernandez y Baptista (2006, p. 103),
la investigacion descriptiva busca especificar propiedades, caracteristicas y
rasgos importantes de cualquier fendmeno que se analice. De igual forma,
describe tendencias de un grupo o poblacion, por lo que los estudios
descriptivos miden conceptos o0 recolectan informacion sobre éstos.
Finalmente, plantean los autores, los estudios descriptivos son Uutiles para
mostrar con precision los dngulos o dimensiones de un fendmeno, suceso,

comunidad, contexto o situacion.



Para efectos de esta investigacion cientifica, se considera que es una
investigacion de tipo descriptiva y se fija posicion con Bavaresco (2006), por
lo que al trasladar este proceso, se entra en la busqueda de los aspectos
gue permiten analizar el comportamiento del consumidor de productos
farmacéuticos en el municipio Maracaibo, lo que permitira describir los
aspectos internos y externos, establecer las necesidades, caracterizar las
motivaciones y determinar el proceso de decision de compra de los
consumidores de productos farmacéuticos en dicho municipio.

Segun el planteamiento de Hernandez, Ferndndez y Baptista (2006, p.
209), el disefio de campo busca comenzar a conocer una variable o conjunto
de variables, una comunidad, un contexto, un evento o una situacion. Se
trata de una exploracion inicial en un momento especifico y por lo general se
aplica a problemas de investigacion nueva o pocos conocidos.

Por otro lado, Bavaresco (2006 p.90), describe los disefios de campo
como aquéllos donde los datos de interés se recogen en forma directa de la
realidad, mediante el trabajo concreto del investigador y su equipo. Estos
datos, obtenidos directamente de la experiencia empirica, son llamados
primarios, denominacién que alude al hecho de que son datos de primera
mano, originales, producto de la investigacion en curso sin intermediacion de
ninguna naturaleza.

De acuerdo a lo desarrollado por Arias (2006), la investigacion de campo
es aquella que consiste en la recoleccibn de datos directamente de los
sujetos investigados, o de la realidad donde ocurren los hechos (datos

primarios) sin controlar o manipular variable alguna.



Para esta investigacion, se fija posicion con la autora Bavaresco (2006),
pues se considera que se requiere recolectar datos de interés de forma
directa de la realidad de los consumidores de productos farmacéuticos en el
municipio Maracaibo.

En otro orden de ideas, también se considera a este estudio como una
investigacion no experimental, la cual segun la opinion de Hernandez,
Fernandez y Baptista (2006), es un parteaguas de un gran numero de
estudios cuantitativos como las encuestas de opinion, los estudios ex post —
facto retrospectivos y prospectivos. En un estudio no experimental, los
sujetos ya pertenecian a un grupo o nivel determinado de la variable
independiente por auto seleccion.

En la investigacidon no experimental, no hay manipulacién intencional ni
asignacion al azar que es una situacion que ya existia ajena al control directo
de un experimento.

Asimismo, se considera a este estudio dentro de los disefios de tipo
transeccional o transversal, los cuales, a juicio de Hernandez, Fernandez y
Baptista (2006), recolectan los datos en un s6lo momento, en un tiempo
anico. Su propoésito es describir variables y analizar su incidencia e

interrelacion en un momento dado.

POBLACION Y MUESTRA
Segun Arias (2006) la poblacién es un conjunto finito o infinito de

elementos con caracteristicas comunes para los cuales seran extensivas las



conclusiones de la investigacion. Esta queda delimitada por el problema y por
los objetivos del estudio.

Asimismo Bernal (2006), describe a la poblacion como el conjunto de
todos los elementos a los cuales se refiere la investigacion. Se puede definir
también como el conjunto de todas las unidades de muestreo. Ademas
explica que una definicibn adecuada de poblacion debe realizarse a partir de
los siguientes términos: elementos, unidades de muestro, alcance y tiempo.

Por otra parte Bavaresco (2006), la describe como el conjunto total de
unidades de observacién que se consideran en el estudio como nacién,
estado, localidades, grupos, comunidades objetos, instituciones
asociaciones, actividades acontecimientos, establecimientos empresas,
personas, animales, cosas, carros, es decir, la poblacion es la totalidad de
los elementos que forman un conjunto.

En este sentido y para efectos de esta investigacion, se considera lo
expuesto por Arias (2006), quien define a la poblacién como el conjunto de
poblacion adulta y farmacias ubicadas en el municipio Maracaibo del estado
Zulia, tomando como referencia la poblacion del municipio Maracaibo
comprendida desde 20 hasta 64 afios de edad, la cual segun informaciones
del Instituto Nacional de Estadistica (INE) en el censo 2001 es de 845.144
personas, distribuidas como consumidores de las 292 farmacias segun datos
de distribucion de drogas, con la finalidad de analizar el comportamiento del

consumidor de productos farmacéuticos en el Municipio Maracaibo.



Para Arias (2006) la muestra es un subconjunto representativo y finito que
se extrae de la poblacién accesible, la cual es la porcion finita de la poblaciéon
objetivo, a la que realmente se tiene acceso y de la que se extrae una
muestra. El tamafio de la poblacion accesible depende del tiempo y de los
recursos del investigador.

Igualmente, Arias (2006) divide al muestreo en probabilistico, en el que se
conoce la probabilidad que tiene cada elemento de integrar la muestra, y no
probabilistico en donde se desconoce la probabilidad que tienen los
elementos de la poblacién de integrar la muestra, considerando dentro del no
probabilistico al muestreo intencional, en el cual los elementos son escogidos
con base en criterios o juicios preestablecidos por el investigador

Segun Bernal (2006) la muestra es la parte de la poblacion que se
selecciona, donde realmente se obtiene la informacion para el desarrollo del
estudio y sobre la cual se efectuaran la medicion y la observacion de las
variables objeto de estudio. Ademas Bernal indica que existen varias
clasificaciones para los métodos de muestreo, las mas usadas son: disefio
probabilistico

De acuerdo a Bavaresco (2006) la muestra no es mas que un subconjunto
de la poblacion, con la que se va a trabajar, aunque especifica que no en
todas las investigaciones debe extraerse muestra de una poblacion, si no
gue, se puede estudiar todo el universo.

Para objeto de la investigacion, la poblacion, esta compuesta por una

muestra representativa de los clientes de las farmacias, tomando en cuenta



referencialmente a los residentes del municipio Maracaibo. Se fija posicién
con la teoria de Arias (2006), ya que la muestra sera de tipo no probabilistico,
intencional, denominado Muestreo de Seleccidon Intencionada o de
conveniencia, por cuanto, el cuestionario se aplicara a los clientes de las
farmacias, en el periodo seleccionado por el investigador para recolectar la
informacion, tomando en cuenta la edad de la poblacion, sus cualidades, asi
como la ubicacion geografica y relevancia de las farmacias, considerandose
entonces como apropiada, debido a las caracteristicas de la poblacién objeto
de estudio y a la facilidad de acceso a los elementos de la muestra.

Ademas, se determinara el tamafo de la poblacién, utilizando la formula
esquematizada por Bernal citando a Sierra Bravo cuya expresion matematica
es lasiguiente: N= 4xpx(q

E2

Donde:

N: tamafio de la muestra

4: nivel de confianza 95,5%

p: probabilidad de ser seleccionado= 50%
g: probabilidad de ser rechazado= 50%

E: error maestral dispuesto a admitir= 5%
Al aplicar los célculos se obtuvo lo siguiente:
N= 4 x50x50

52
N= 400 personas



Cuadro 1

Lista de farmacias seleccionadas para el estudio

Ne FARMACIA DESCRIPCION N de Sujetos
01 | BENIDOR 14
02 | CANADA HONDA 14
03 | EL PEDREGAL 14
04 | ETICA 14
05 | FARMACLICK 14
06 | FRAN SUR 14
07 | LA PARAGUITA 14
08 | LA POLAR 14
09 | LAS ALICIAS 14
10 | LAS LOMAS 14
11 | LOS EUCALIPTUS 13
12 | MI TOAS I Clientes de las farmacias 13
13 | NORIEGA TRIGO 13
14 | SALDIVIA 13
15 | SAN CARLOS 13
16 | SAN IGNACIO 13
17 | SAN LUCAS 13
18 | SANJAVIER 13
19 | SAN JOSE 13
20 | SAN MARTIN 13
21 | SAN PEDRO 13
22 | SAN REMO 13
23 | SANTA ELENA 13
24 | SANTA MONICA 13
25 | SANTA ROSA 13
26 | SANTO TOMAS 13
27 | SUR AMERICA 13
28 | TENERIFE 13
29 | VINA DEL MAR 13
30 | VIRGINIA 13
TOTAL: 30 TOTAL: 400

Fuente: Rubio (2010)




Por tanto, se toma como muestras para este estudio 30 establecimientos
farmacéuticos seleccionados por su relevancia dentro de la ciudad, en los
cuales se aplicara el instrumento a 400 personas.

Una vez que hayan sido recolectadas las observaciones muéstrales, el
siguiente objetivo consistira en la estimacion de estos mismos parametros
poblacionales de interés. Se seleccionara la muestra pidiendo la colaboracién
de las personas que se encuentren realizando compras de productos

farmacéuticos.

TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

Para Hernandez (2006) la medicion es un proceso que vincula conceptos
abstractos con indicadores empiricos por tanto el instrumento de medicion es
el recurso que utiliza el investigador para registrar informacién o datos sobre
las variables que tiene en mente.

De acuerdo a lo definido por Mufioz (1998) son las herramientas utilizadas
por el investigador en la recopilacion de los datos, las cuales son
seleccionadas conforme a las necesidades de la investigacion, en funcion de
la muestra elegida, y se aplican tanto para hacer acopio de los antecedentes
como para la observacion del fenémeno.

Los instrumentos de investigacion segun Chavez (2006), son los medios
gue utiliza el investigador para medir el comportamiento o atributos de las
variables entre estos se pueden mencionar: los cuestionarios, entrevistas y

escalas de clasificacion, entre otros



La técnica a utilizar es la de observacion mediante encuesta, definida por
Chavez (2006) como el proceso a través del cual se obtiene informacion con
la aplicacion de instrumentos, como instrumento de recoleccion de datos se
utilizara el cuestionario, quien la describe como un documento estructurado
gue se configura por un conjunto de preguntas cerradas, dirigidas a valorar el
problema de estudio.

El cuestionario de esta investigacion se realizo con la finalidad de
determinar el comportamiento de los consumidores de productos
farmacéuticos en el municipio Maracaibo, y esta constituido por 56 preguntas
cerradas con opciones de respuestas multiples, para determinar los factores
gue influyen en su decisidon de compra, las necesidades, motivaciones y los

procesos de decision de compra.

DEFINICION CONCEPTUAL.

Schiffman (2005, p.6), define el comportamiento del consumidor como "el
comportamiento que los consumidores muestran al buscar, comprar, usar,
evaluar y disponer de los productos, servicios e ideas que esperan que
satisfagan sus necesidades. El estudio del comportamiento del consumidor
es un analisis acerca de la forma en la que los individuos toman decisiones
para gastar sus recursos disponibles (dinero, tiempo, esfuerzo) en articulos
relacionados con el consumo. Incluye el estudio de qué comprar, por qué lo
compran, como lo compran, cuando lo compran, dénde lo compran y con qué

frecuencia lo compran”.



DEFINICION OPERACIONAL.

El comportamiento del consumidor es el estudio de las actitudes de los
individuos al momento de seleccionar, adquirir, utilizar productos y servicios
farmacéuticos por parte de los consumidores del Municipio Maracaibo,
considerando las dimisiones referidas a los aspectos internos, externos, el
proceso de toma de decision, e identificando sus necesidades y motivaciones
para la busqueda de la satisfaccion de las mismas, considerando la medicion
de la variable segun los indicadores expuesto en el cuadro de

Operacionalizacién



HOJA DE JUICIO DE LOS EXPERTOS

1. ¢Las preguntas concuerdan con los objetivos?

Sil] Noll

Observaciones:

2. ¢Las preguntas miden las dimensiones, subdimensiones e indicadores?

SilL] NolJ

Observaciones:

3. ¢Las preguntas miden las variables?

Sil] Noll

Observaciones:

4. ¢Laredaccion es adecuada?

Sil] Noll

Observaciones:

El Instrumento es Validado

Validado No Validado

Firma del Validador: Fecha:
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Maracaibo, junio de 2010

Sr. Encuestado

Reciba un cordial saludo.

La presente tiene como finalidad solicitar colaboracion para la aplicacion
del cuestionario que se muestra a continuacion, con el propdsito de brindar
su participacién como unidades informantes; permitiendo la recoleccién de
datos para dicho estudio.

Agradeciendo de ante mano la colaboracion prestada para hacer posible
el andlisis de los resultados del mismo, la determinacién pues de los
objetivos enmarcados, en virtud del andlisis del comportamiento del
consumidor de productos farmacéuticos en el Municipio Maracaibo, permitira
continuar con la investigaciéon de campo y concluir una etapa mas la cual
hara posible optar al grado de Magister en Gerencial Empresarial siendo esta

de gran importancia para el crecimiento personal y profesional.

Sin mas que hacer referencia y agradeciendo una vez mas su

receptividad al planteamiento, se despide

Atentamente,

Rubio Padrén Martin Javier



CUESTIONARIO

1) Al buscar productos farmacéuticos usted requiere visitar:
seleccione con una X una sola alternativa
Cualquier farmacia Varias farmacias

Solo las conocidas Otra especifique

2) Considera més accesibles los productos:
seleccione con una X una sola alternativa
Farmaceéuticos de marca Farmacéuticos genéricos

Remedio caseros Productos naturales

3) Indique su grupo Sub-cultural:
seleccione con una X una sola alternativa
Colombiano Asiatico

Europeo Indigena Ninguno

4) De los siguientes indicadores sub culturales referentes a la religion indique
al cual pertenece:

seleccione con una X una sola alternativa

Catdllico_ Cristiano evangélico  Testigo de Jehova

Mormon Musulman Otro especifique

5) Usted pertenece a alguno de los siguientes grupos:
seleccione con una X una sola alternativa
Asociaciones sin fines de lucro Organizaciones gremiales

Asociaciones de vecinos Otros especifique

6) Indique el sector donde reside:

Zona sur _ Zona este Zona norte _ Zona oeste



7) Tipo de vivienda:

Barrio Urbanizacion Residencia Villa

8) Nivel de instruccién:
seleccione con una X una sola alternativa

Primaria Bachiller Universitario Posgrado

9) Normalmente usted utiliza medicamentos:
seleccione con una X una sola alternativa
Cardiovasculares Depresivos Ginecoldgicos

Pediatricos Oseos Malestar general Otros especifique

10) Usted adquiere medicamentos para:

seleccione con una X una sola alternativa

Padres Hijos

Abuelos Otro especifique

11) Que cantidad de personas viven en su hogar:
Menos de 2 De3a4 De5a6 Mas de 6

12) El presupuesto para productos farmacéuticos de su hogar esta
mayormente dirigidos a:
seleccione con una X una sola alternativa

Niflos Adolecentes Adultos Adultos contemporaneos

13) Generalmente ¢,quién compra los medicamentos en su hogar?:
seleccione con una X una sola alternativa

Jefe de familia Hermanos Tios

Hijos Abuelos Otros especifique



14) Los productos deben de ser prescritos por:

seleccione con una X una sola alternativa

Médicos especialistas_ Farmacéuticos_

Auxiliar de farmacia___ Odontélogos_ Otro especifique

15) Indique su edad:

Del8a25 De26a33_ De34ad4l  Ded42ad49  Mayor de
49

16) indique su ocupacion:

seleccione con una X una sola alternativa

Obrero Ejecutivo_ Desempleado

Estudiante Otro especifique

17) Indique su ingreso mensual:

Menos de 1000 bf Entre 1001bfy 2000 bf
Entre 2001bf y 5000bf Entre 5000bf y 8000bf
Mas de 8000bf

18) Considera el consumo de productos farmacéuticos como:
seleccione con una X una sola alternativa
Preventivo Solo en caso de enfermedad

innecesarios Adecuados Otros especifique

19) La automedicacion es:
seleccione con una X una sola alternativa

Nociva Normal Necesaria Inadecuada



20) Que tipo de productos farmacéuticos prefiere usted:
seleccione con una X una sola alternativa
Cosméticos Naturales

Preventivos Nutricionales Otros especifique

21) Normalmente usted consume productos farmacéuticos por:
seleccione con una X una sola alternativa
Enfermedad Conservar la salud

Cuidado de imagen otros especifique

22) Percibe como mas efectivos los productos farmacéuticos:
seleccione con una X una sola alternativa

De marca Genéricos Naturales

23) Percibe los productos farmacéuticos como:

Costosos Medianamente accesible Econdmicos Justos

24) Conoce usted que los productos farmaceéuticos:
seleccione con una X una sola alternativa
Tienen Fecha de vencimiento Requieren almacenaje especial

Deben estar lejos de niflos Pueden ser nocivos

25) Identifique los productos farmaceéuticos de prevencion que conoce:
seleccione con una X una sola alternativa

Antioxidantes Calcio__ Vitaminas ____ Aspirinas_____ Otros___

26) Considera los productos farmacéuticos para el control y proteccion sexual
en los jovenes como:

seleccione con una X una sola alternativa

Un tabud Necesario Inadecuado Seguros



27) Piensa que los que los productos farmacéuticos son:
seleccione con una X una sola alternativa

Peligrosos Indispensables De alto valor Delicados

28) Para conservar la salud en sus masculos y articulaciones usted:
seleccione con una X una sola alternativa

Camina Hace ejercicio Duerme Otro especifique

29) Para problemas motores y de articulaciones usted utiliza:
seleccione con una X una sola alternativa
Antirreumaticos Calcio Multivitaminicos

Ninguno___ Otros especifique

30) Usted presentan alguna dificultad para respirar como:
seleccione con una X una sola alternativa

Sinusitis Asma Bronquitis Ninguno___ Otra especifique

31) En caso de problemas en su respiracion utiliza:
seleccione con una X una sola alternativa
Descongestionantes Sobres antigripales Te medicinal

Mentoles ninguno Otros especifique

32) Sufre de alguna inestabilidad alimenticia como:
seleccione con una X una sola alternativa

Falta de apetito Ansiedad Pesadez estomacal Ninguno_
Otro especifique



33) En caso de desnutricion o algun desequilibrio alimenticio utiliza:
seleccione con una X una sola alternativa
Multivitaminicos Suplementos en polvo

Bebidas rehidratantes Otros especifique

34) Presenta algun problema relacionado con:
Estrefiimiento Sudoracion excesiva

Incontinencia Ninguno Otro especifique

35) Para complementar su higiene personal usted utiliza:
seleccione con una X una sola alternativa
Gel antibacterial Champu medicados

Productos dermatoldgicos Otros especifique

36) Comunmente usted sufre de:

seleccione con una X una sola alternativa

Escalofrios Excesivo calor Frio Ninguno

especifique

37) En caso de fiebre usted:
seleccione con una X una sola alternativa
Toma liquidos frios Consume un antipirético

Se expone al frio otros especifique

Otro



38) Presenta problemas como:

seleccione con una X una sola alternativa

Insomnio Somnolencia Pesadillas Ninguno Otro
especifique
39) En caso de problemas para descansar o dormir usted consume:
seleccione con una X una sola alternativa
Sedantes Relajantes Te natural Ninguno Otros

especifique

40) Las personas adquieren variedad de productos para:
seleccione con una X una sola alternativa
Mejorar su vida sexual Protegerse sexualmente

Prevenir embarazos Otro especifique

41) Que productos farmacéuticos utiliza para satisfacer los deseos sexuales:

seleccione con una X una sola alternativa
Anticonceptivos Producto para la disfuncién eréctil

Preservativos Otros especifique

42) Al momento de cancelar un producto farmacéutico usted paga:

seleccione con una X una sola alternativa

En efectivo Con debito Con cesta ticket Cheque

43) Usted perciben como opcion mas segura, los productos:
Farmacéuticos de marca Farmacéuticos genéricos

Remedio caseros Naturales



44) Cuando debe visitar una farmacia lo hace:

seleccione con una X una sola alternativa

En la mafana En la tarde En la noche Fin de semana

45) Al Adquirir productos farmacéuticos prefiere farmacias:
seleccione con una X una sola alternativa

Con atencion especializada__ Con personal agradable
Con atencidon rapida__ Que conozcan sus necesidades_

Otros especifique

46) Cuando usted adquiere un producto farmaceéutico usted respeta:
seleccione con una X una sola alternativa

Las recomendaciones del medico  Las indicaciones
farmacéutico

Las advertencias del empaque

47) Al realizar un tratamiento médico usted:
seleccione con una X una sola alternativa
Lo utiliza hasta sentirse bien Lo que le indique el medico

De acuerdo al presupuesto

48) Habitualmente usted utiliza productos farmaceéuticos para:
seleccione con una X una sola alternativa

Verse bien Sentirse bien Otros especifique

del



49) Usted compra productos farmacéuticos cuando:

seleccione con una X una sola alternativa

Siente debilidad fisica_ Necesita mejorar su apariencia_____
Mejorar una condicién___ Eliminar un dolor____

e) otro especifique

50) Indique si posee alguna de las siguientes patologias:

seleccione con una X una sola alternativa

Problemas con la tensién arterial Problemas con los niveles de
glicemia
Niveles elevados de colesterol Disfuncion eréctil

Ninguno____ Otro especifique

51) Usted adquiere conocimiento de los productos farmacéuticos por medio
de:

seleccione con una X una sola alternativa

La television La radio La prensa
Referencia de otras personas Informacion en las farmacias
El Médico Otros especifique

52) Los marabinos adquieren productos farmacéuticos cuando sienten:
seleccione con una X una sola alternativa

Dolor intenso Malestar general ~  Fiebre_  Otros

especifique_

53) Al tener la necesidad de comprar productos farmacéuticos usted busca
informacion en:

seleccione con una X una sola alternativa

Familiares_ Conocidos __ Medios de comunicacion___

Consulta médica Otros especifique



54) Al comprar productos farmacéuticos usted:

seleccione con una X una sola alternativa

Realiza calculos cuidadosos_ Razona légicamente
Compra por impulso___ Se apoya en su intuicion____

Otros especifique_

55) Usted al comprar productos farmacéuticos toma en cuenta:
seleccione con una X una sola alternativa

Las marcas reconocidas___ El precio del producto___
Opiniones de terceros___ Disponibilidad y escasez_
Otros especifique__

56) En caso de una emergencia medica:

Compra cualquier remedio_ Espera la opinién del especialista

Solicita ayuda del farmacéutico Otros especifique



ANEXO C
CALCULO DE LA CONFIABILIDAD



PRUEBA PRUEBA PRODUCTO CRUZADO

SUJETO TOTAL PAR IMPAR TOTAL DE PARES POR IMPARES X PAR X2 PAR XIMPAR X~2 IMPAR X TOTAL X~2 TOTAL
1 134 70 64 4480 1,475 2,175625 -4,95 24,5025 -3,475 12,075625
2 124 61 63 3843 -7,525 56,62563 -5,95 35,4025 -13,475 181,57563
3 141 69 72 4968 0,475 0,225625 3,05 9,3025 3,525 12,425625
4 140 71 69 4899 2,475 6,125625 0,05 0,0025 2,525 6,375625
5 131 64 67 4288 -4,525 20,47563 -1,95 3,8025 -6,475 41,925625
6 135 65 70 4550 -3,525 12,42563 1,05 1,1025 -2,475 6,125625
7 133 66 67 4422 -2,525 6,375625 -1,95 3,8025 -4,475 20,025625
8 127 63 64 4032 -5,625 30,52563 -4,95 24,5025 -10,475 109,72563
9 149 76 73 5548 7,475 55,87562 4,05 16,4025 11,525 132,82563

10 131 66 65 4290 -2,525 6,375625 -3,95 15,6025 -6,475 41,925625
11 134 66 68 4488 -2,525 6,375625 -0,95 0,9025 -3,475 12,075625
12 118 58 60 3480 -10,525 110,7756 -8,95 80,1025 -19,475 379,27563
13 132 64 68 4352 -4,525 20,47563 -0,95 0,9025 -5,475 29,975625
14 133 67 66 4422 -1,525 2,325625 -2,95 8,7025 -4,475 20,025625
15 144 71 73 5183 2,475 6,125625 4,05 16,4025 6,525 42,575625
16 140 68 72 4896 -0,525 0,275625 3,05 9,3025 2,525 6,375625
17 134 67 67 4489 -1,525 2,325625 -1,95 3,8025 -3,475 12,075625
18 152 77 75 5775 8,475 71,82562 6,05 36,6025 14,525 210,97563
19 126 64 62 3968 -4,525 20,47563 -6,95 48,3025 -11,475 131,67563
20 149 79 70 5530 10,475 109,7256 1,05 1,1025 11,525 132,82563
21 146 72 74 5328 3,475 12,07563 5,05 25,5025 8,525 72,675625
22 134 62 72 4464 -6,525 42,57563 3,05 9,3025 -3,475 12,075625
23 146 79 67 5293 10,475 109,7256 -1,95 3,8025 8,525 72,675625
24 146 73 73 5329 4,475 20,02562 4,05 16,4025 8,525 72,675625
25 133 67 66 4422 -1,525 2,325625 -2,95 8,7025 -4,475 20,025625
26 134 66 68 4488 -2,525 6,375625 -0,95 0,9025 -3,475 12,075625
27 127 60 67 4020 -8,5625 72,67563 -1,95 3,8025 -10,475 109,72563
28 135 67 68 4556 -1,5625 2,325625 -0,95 0,9025 -2,475 6,125625
29 133 65 68 4420 -3,525 12,42563 -0,95 0,9025 -4,475 20,025625
30 146 74 72 5328 5,475 29,97562 3,05 9,3025 8,525 72,675625
31 131 65 66 4290 -3,625 12,42563 -2,95 8,7025 -6,475 41,925625
32 161 79 82 6478 10,475 109,7256 13,05 170,3025 23,525 553,42563
33 126 64 62 3968 -4,525 20,47563 -6,95 48,3025 -11,475 131,67563
34 149 76 73 5548 7,475 55,87562 4,05 16,4025 11,525 132,82563
35 135 66 69 4554 -2,525 6,375625 0,05 0,0025 -2,475 6,125625
36 136 69 67 4623 0,475 0,225625 -1,95 3,8025 -1,475 2,175625
37 139 71 68 4828 2,475 6,125625 -0,95 0,9025 1,525 2,325625
38 140 68 72 4896 -0,525 0,275625 3,05 9,3025 2,525 6,375625
39 159 80 79 6320 11,475 131,6756 10,05 101,0025 21,525 463,32563
40 136 66 70 4620 -2,525 6,375625 1,05 1,1025 -1,475 2,175625

TOTAL 189671 SN2= 30,19938 SN2= 19,4975 SN2= 83,899375

X 137,475 68,525 68,95

S 9,159660201 5,495396 4,415597

coeficiente de confiabilidad por mitades no corregido

)= 0,699606
coeficiente de confiabilidad por mitades corregido (SPEARMAN-BROWN)

INe= 0,823256
coeficiente de confiabilidad por mitades corregido (GUTTMAN)

= 0,815322



ANEXO D
MATRIZ DE RESULTADO
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