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RESUMEN

Actualmente existe un alto porcentaje de informalidad en los negocios

farmacéuticos que se encuentran en nuestro distrito de lima cercado, es por eso que me

permite decir que el comercio informal se debe a que no existe un adecuada organización

en cuanto a la distribución de productos farmacéuticos ya que las distribuidoras en

mucho de los casos no cumplen con los estándares de calidad, siendo estas unas de las

principales problemáticas de nuestro sector de distribución farmacéuticas es aquí en

donde debemos emplear estrategias competitivas que nos hagan resolver estos

problemas y dar soluciones pertinentes que acaben con un mercado que esto genera.

El presente trabajo de investigación busca generar un adecuado sistema que

ayude a Droguería Distribuidora Renzo S.R.L una empresa que se dedica a la

distribución farmacéuticas del sector de lima a tener un adecuado y efectivo control en el

área de distribución y superar los requerimientos de los órganos controladores (digemid-

minsa) logrando asi llegar al cliente final con un producto en óptimas condiciones y no

generar en el producto efectos que perjudiquen a el producto en sí .debido a que el mal

manejo de estos productos farmacéuticos pueden generar la pérdida parcial o total del

efecto por estar acondicionado en malas prácticas de distribución y emplear estrategias

competitivas que hagan de esta empresa ser representativa a nivel de las droguerías del

sector de lima metropolitana con un alto nivel de eficiencia, logrando a la vez ser un

ejemplo para las demás droguerías y a la vez buscando un bienestar general en cuanto a

una sociedad que requieran que estos productos lleguen a ellas en óptimas condiciones.

Palabras clave: Estrategia competitiva, comercio informal, distribución farmacéutica..
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ABSTRACT

Currently there ¡s a high percentage of informality in the pharmaceutícal busíness

that are in our district fencing lime is why I may say that informal trade is because there is

no proper organizaron in terms of the distribution of pharmaceutícal producís and that

distribution in many of the cases do not meet quality standards, these being one of the

main problems of our pharmaceutical distribution sector is where we must use competitivo

strategies do we solve these problems and provide appropriate Solutions for ending this

creates a market.

This research seeks to generate an adequate system to help Drugstore Renzo

SRL a company that is dedicated to the pharmaceutical distribution sector lima have an

adequate and effective control on the range and exceed the requirements of drivers

organs (digemid-minsa) achieving well to reach the end customer with a product in good

condition and not in the product generate effects that harm the product itself, because the

mismanagement of these pharmaceuticals can lead to partial or total loss of effect to be

conditioned in poor distribution practices and competitivo strategies that use the company

be representativo at drugstores Lima metropolitan sector with a high level of efficiency,

while achieving an example to other drugstores and After looking for a general welfare in a

society as requiring that these producís reach them in top condition.

Keywords: Competitivo strategy, informal trade, pharmaceutical distribution.
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