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En el siguiente trabajo se realizó un análisis del comportamiento de las ventas de la 
distribuidora Farmasant de los últimos 3 a 4 años y las posibles causas del 
decrecimiento. Se identificó la percepción de los clientes frente a la Distribuidora de 
Medicamentos Farmasant. Se establecieron acciones que permitan el direccionamiento 
de la empresa para un mejor desempeño. 
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