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Existe un grupo empresarial ubicado en la ciudad de Córdoba, 

Veracruz. 

Hace aproximadamente dos años, el grupo adquirió las franquicias 

de Farmacias de la Unión. Ambas sucursales se abrieron en ese 

entonces en Córdoba y Fortín. 

De acuerdo con el promocional del sitio de Internet de la empresa 

franquiciante, este tipo de inversión generalmente se recupera en 

30 meses. 

A dos años de distancia, los resultados en la franquicia ubicada en 

Fortín han sido buenos, no así en Córdoba, ciudad en la cual los 

números no son satisfactorios. 

ANTECEDENTES 









De acuerdo con el Censo Nacional de Población, y el Sistema de 

Información Empresarial, las ciudades mencionadas presentaron en 2010 

las siguientes cifras poblacionales: 

 

ANTECEDENTES 

 CIUDAD 
 

NÚM. DE 
HABITANTES  

 

NÚM. DE 
FARMACIAS  

 

NÚM. DE 
HABITANTES   

POR FARMACIA 

 CÓRDOBA 
196,541 74 2,656 

 FORTÍN 
59,761 7 8,537 

A pesar de que el promocional de Farmacias de la Unión afirma que la 

población estimada es de 15,000 habitantes como mínimo, en ninguno de 

los dos casos la condición se cumple, pero es más grave en el caso de 

Córdoba. 

 











OBJETIVOS 

1. Diagnosticar el posicionamiento de Farmacias de la Unión en la 

ciudad de Córdoba, Veracruz. 

2. Identificar las principales causas de los resultados en ventas de 

esta sucursal, no relacionados directamente con el número de 

habitantes por farmacia. 

3. Después de identificar las causas más profundas, diseñar una 

estrategia de marketing que eleve las ventas de forma 

significativa. 



METODOLOGÍA 

1. Investigación documental sobre factores demográficos y culturales 

en la ciudad de Córdoba, que están relacionados con la compra de 

medicamentos. 

2. Aplicación de entrevistas a una muestra de personas que vivan en 

un radio de acción de 1km alrededor del local. 

3. Análisis de ambos reportes. 

4. Diseño de la estrategia de marketing.  



ENTREGABLES 

1. Descripción del mercado objetivo de la zona, hábitos y usos. 

2. Listado de necesidades y preferencias de los entrevistados. 

3. Elección de la mejor alternativa. 

4. Estrategias concretas de relanzamiento y modificación del negocio  

       que ha resultado poco exitoso en la ciudad de Córdoba. 



  INVERSIÓN 

 

 

¡MENOS DE LO QUE TE 

IMAGINAS! 
 
 

 

 

 

 

 



Esperamos tus amables comentarios. 

Atentamente 

BENASSINI CONSULTORES 

www.benassini.com 

16 70 09 76 en el Distrito Federal 


