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Rubio, P. Martin J..Comportamiento del consumidor de productos 
farmacéuticos en el municipio Maracaibo. Universidad Rafael Belloso 
Chacin. Programa de maestría de Gerencia Empresarial, 2010  
 
 
 

RESUMEN 

 
El estudio fue dirigido a analizar el comportamiento del consumidor de productos 

farmacéuticos en el municipio Maracaibo. Para cumplir con tal objetivo se 
consultaron teorias de autores especialistas como:Hawkins y Roger (2004), Arellano 
(2002), Kotler (2008), Schiffman y Lazar (2005), Farías (2004), Stanton, Etzel y 
Walker (2004), entre otros. El tipo de investigación fue descriptiva de campo, con un 
diseño no experimental de tipo transeccional o trasversal, la población estuvo 
conformada por los consumidores de productos farmacéuticos del municipio 
Maracaibo, obteniéndose una muestra no probabilística intencional, conformada por 
cuatrocientos (400) consumidores. Los datos fueron recolectados mediante un 
cuestionario de 56 ítems validado por cinco (5) expertos, con una confiabilidad de 
0,82, calculada por el método de las dos mitades de spearman-brown, realizando 
previamente una prueba piloto a cuarenta (40) sujetos, los resultados indicaron que 
entre los aspectos externos que influyen en el comportamiento del consumidor de 
productos farmacéuticos se destaca una gran influencia de la cultura indígena y 
colombiana, por otra parte en la familia se determino que la figura paterna es quien 
comúnmente toma las decisión de compra de los productos farmacéuticos, con 
relación a los aspectos internos se observo que la mayoría de los consumidores 
están entre 34 a 49 años de edad, igualmente se estableció que los consumidores 
perciben a los productos de marca como más seguros y a los genéricos como más 
accesibles y que utilizan estos productos de acuerdo a sus necesidades sean 
fisiológicas o psicológicas, entre los productos más utilizados se encuentran los 
descongestionantes, sedantes, multivitaminicos y gel antibacterial. Sus motivaciones 
de compra están definidas por motivos manifiesto, luego de reconocer su necesidad 
los consumidores buscan información mediante la consulta médica y las opiniones 
de expertos, al momento de decidir su compra razonan lógicamente y toman en 
cuenta las experiencias de otros.   
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Rubio, P. Martin J..Pharmaceutical products consumer behavior in the 
Maracaibomunicipality.Universidad Rafael Belloso Chacin. Programa de 
maestría de Gerencia Empresarial, 2010  
 

 

ABSTRACT 

 
 The research was directed to analize the pharmaceutical products consumers  
behavior in the Maracaibo Municipality. To meet that objective theories of specialists 
authors were consulted: Roger Hawkins (2004), Arellano (2002), Kotler (2008), 
Schiffman and Lazar (2005), Farias (2004), Stanton, Etzel and Walker (2004) , 
Etc.The type of investigation was descriptive of field, with a not experimental design 
of type transectional or transversal, The population was shaped by the consumers of 
pharmaceutical products of the municipality Maracaibo, the sample was obtained not 
probabilistic intentionally, Shaped by four hundred (400) consumers. The data 
werecollectedusing a questionnaire of 56 items validated by five (5) experts,with a 
reliability of 0,82,  calculated by the method of both halves of spearman-brown, 
realizing  a pilot test to forty (40) subjects, The results indicated that between the 
external aspects that influence the consumer behavior of pharmaceutical products is 
outlined a great influence of the indigenous and Colombian culture, on the other 
hand in the family it was determine that the paternal figure is the one who commonly 
takes the decision of purchase of the pharmaceutical products , with relation to the 
internal aspects it was observed that the majority of the consumers are between 34 
to 49 years of age, equally it was found that the consumers perceive the brand 
products as safer and the generic ones as more accessible and that they use these 
products according to their needs  physiological or psychological, amount the most 
used products  can be found the decongestants, sedatives, multivitamins and 
antibacterialgel. their motivations of purchase are defined by manifest motives, after 
recognizing their needs the consumers looks for information by means of the medical 
consultation and the experts opinions, to the moment they decide their purchase 
they reason logically and bear in mind the experiences of others. 
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INTRODUCCIÓN 

 
El estudio del comportamiento del consumidor y el conocimiento de las 

necesidades es una cuestión básica y un punto de partida para poder 

implementar con eficiencia las acciones de marketing por parte de las 

empresas, y por ende, constituye un factor integral en el flujo de todos los 

negocios de una sociedad orientada hacia el consumidor. 

Por consiguiente,Clarembaux (2008) expone que los consumidores juegan 

un papel fundamental en la economía de los países, pues las decisiones de 

consumo que asumen afectan la demanda de materia prima básica, de 

transporte, producción, servicios, el empleo de trabajadores, el despliegue de 

recursos, el éxito de algunas industrias y el fracaso de otras. 

Asimismo explica que en Venezuela y en especial en la ciudad de 

Maracaibo, producto de la crisis económica, política y social de los últimos 

años, se han producido cambios en el comportamiento de los consumidores 

especialmente el de tiendas minoristas más que el consumidor industrial. 

A esto le suma la inestabilidad del mercado farmacéutico lo que ha 

generado un incremento en el precio de los medicamentos en los últimos 

años, por lo que se hace indispensable analizar la conducta del consumidor 

para dar respuestas a interrogantes que aclaren los factores que afectan las 

en sus hábitos de consumo y decisión de compra. 

En función de lo indicado, el presente estudio se dirigió a analizar el 

comportamiento del consumidor de productos farmacéuticos en el municipio 

Maracaibo, presentando el estudio estructurado en cuatro capítulos.  



 
 

xvi 
 

En el capítulo I el problema, se expone el planteamiento y formulación del 

problema, objetivos, justificación y delimitación de la investigación. El capítulo 

II, marco teórico, señala los antecedentes de la investigación, las bases 

teóricas y el cuadro de operacionalización de la variable de estudio. 

El Capítulo III marco metodológico, desarrolla el tipo de investigación, el 

diseño de la investigación, la población, la muestra utilizada, la recolección 

de datos y el análisis de los datos. Y finalmente el capítulo IV , señala los 

resultados de la investigación, interpretando los resultados obtenidos y 

contrastándolos con los fundamentos teóricos de expertos en la materia. Por 

último se exponen las conclusiones y recomendaciones a las que se llegaron 

con la investigación.  
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