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RESUMEN

Se lograron determinar diferentes aspectos relacionados al comportamiento del
consumidor que influyen en la eleccion del punto de venta de farmacia en la zona de
distribuidoras farmacéuticas, ademas se identifico el nivel en que inciden dichos factores; se
conocieron los niveles de respuesta en funcion del tipo de producto que adquieren los
consumidores, cuales son los puntos de venta que eligen y sus criterios de eleccion; se utilizé
como metodologia revisiones bibliograficas sobre la situacion actual del consumidor en esa
zona, el ciclo de vida de un medicamento en la fase de comercializacion, generalidades sobre
el comportamiento del consumidor, factores culturales, factores sociales, factores personales,
factores psicoldgicos; el método de la investigacién utilizado fue empirico de tipo cualitativa;
como técnica para la recoleccion de informacion se utiliz la encuesta, para la toma de la
muestra se empleé la férmula de “muestra con poblacion desconocida™; se recopil6
informacion de la encuesta con Google form y para la tabulacion Excel. Existen hallazgos

muy importantes sobre como se comporta el consumidor de productos farmacéuticos.
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INTRODUCCION

El presente trabajo permite identificar los factores asociados al comportamiento del
consumidor en la eleccion de puntos de ventas de farmacias, proporciona ademas, una
perspectiva real sobre la situacion actual del comportamiento del consumidor enfocado a
consumidores de medicinas, tipos de factores que inciden en el proceso de compra y nivel de
respuesta en base a su edad, tipos de productos que adquieren y capacidad econémica. Pero
como saber el porqué de la eleccion de un punto de venta especifico si previamente sabemos
que una distribuidora nos otorgara méas econdmico nuestro producto (medicina), para eso se
definen otros tdpicos que inciden sobre el comportamiento. Al lograr definir claramente
cudles son los factores determinantes se espera esto sirva de base para los duefios de las

distribuidoras establezcan diferenciadores y hacerle frente a la competencia.
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Objetivo General.
o Determinar cuales son los factores del comportamiento del consumidor mas
influyentes, al elegir un punto de venta de farmacia en la Zona de distribuidoras

Farmacéuticas en el Centro en la ciudad de Guayaquil.

Objetivo especifico.
o Conocer cuales son los diferentes tipos de factores que afectan al comportamiento

del consumidor.

o Identificar mediante graficos los factores asociados al comportamiento del
consumidor.
o Conocer los niveles de respuesta en funcion del tipo de producto que compran los

consumidores, puntos de venta que eligen y sus criterios de eleccion.

MARCO TEORICO

Situacion Actual

Duefios de Farmacias grandes, pequefias y consumidores se mezclan en la calle Alejo
Lascano entre Ximena y Boyaca para comprar medicinas: tratamientos, recetas completas,
vitaminas, leches, pafiales, etc. que las distribuidoras ubicadas en ese lugar del centro de
Guayaquil expenden desde hace mas de quince afios. El ahorro puede ir de tres a ocho dolares
en el total de la receta. Estos locales representan uno de los eslabones mas solidos del sistema
de salud: la comercializacion de farmacos. En relacion a los datos del articulo “El negocio
invisible de la salud” que se publico de manera reciente por Pablo Iturralde del (CDES),
Centro de Derechos Econdmicos y Sociales, siete empresas (Difare, Leterago, Ecuafarmacias,

Ecuaquimica, Farmaenlace, Bayer y Roche) que se dedican a la comercializacion de



medicamentos acumularon ingresos por $ 1.334,18 millones en el 2013, que represento el
54,7% de los $ 2.439,07 millones fueron los ingresos en este sector” (lturralde, 2015, p. 1).
Los farmacos en el Ecuador enfrentan una guerra de precios sin control, el mismo farmaco,
en la misma cuadra de las distribuidoras farmacéuticas, se lo encuentra a 3 precios distintos.
En Pharmacys, perteneciente al grupo Difare, 10 capsulas de Immuvit, medicamento utilizado
como dieta o suplemento, cuesta $14,82. En Fybeca, perteneciente al grupo GPF, esta en
$15,53. En EIl Botiquero, establecimiento independiente (sin cadena), el valor es de $19,50, lo
que representa una diferencia de $4,68 y si se acude directamente a las distribuidoras del

centro de la ciudad incluso se podria encontrar mas econdémico dicho producto (Toranzos,
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Figura 1. Esta imagen hace referencia al ciclo de vida de un medicamento en la fase

de comercializacion, la zona encerrada en azul nos indica que en ese punto se encuentra la


https://www.paho.org/journal/sites/default/files/14--OPIN--Ortiz-Prado--57-62.pdf
https://www.paho.org/journal/sites/default/files/14--OPIN--Ortiz-Prado--57-62.pdf

zona de laboratorios y distribuidoras farmacéuticas, esto refleja que existe una distribucion
directa, la cual desplaza al minorista o detallista llegando directamente al paciente o
consumidor final, asi de esta manera poder competir con precio.

Esto se ha convertido en un problema para los vendedores minoristas, se manifestd
Edinson Marriott (Vicepresidente de la Asociacion de Comerciantes Propietarios de
Farmacias del Guayas) alegando que se deberia implementar una ordenanza para evitar que
los distribuidores vendan por unidad, ademas la Asociacion de Comerciantes Propietarios de
Farmacias del Guayas, se expuso en una Asamblea del Gobierno Zonal que ellos son los mas
afectados ya que tienen sus negocios minoristas en frente de esas grandes empresas. (Tello,

2015).

Nancy Delgado se hizo una fiel visitante de la zona de distribuidoras farmacéuticas,
ella fue diagnosticada de diabetes hace 5 afios, y desde entonces le toca tomar 60 pastillas
mensuales. Por comprar dos cajas de 30 tabletas en otro lugar debia pagar $30, asegura, pero
desde que su hermana le recomendé este lugar, solo paga $16,80. Pues el ahorro representa

casi el 50% lo que repercute directamente sobre su economia. (El Universo, 2009, p. 1).

Generalidades — Comportamiento del Consumidor

Actualmente sin importan la actividad que realicen las empresas, deben utilizar
sistemas 0 métodos para persuadir o introducir al consumidor o prospecto en la compra. Por
este motivo se deben disefiar estrategias de promocion de ventas, que repercutan
positivamente en el comportamiento de compra de los mismos. (Collins, 2015). Antes se
pensaba que los Unicos que podian estudiar el comportamiento del consumidor eran los
economistas, se pensaba ademas que los consumidores actuaban de manera racional, lo que
ahora conocemos que es un error ya que muchas veces las compras son impulsivas, también

se pensaba que lo Unico que les preocupaba era el precio, que sus gustos no variaban y que la



publicidad siempre era igual, pero esto fue antes de los afios 50.(Raiteri, 2015). El
ecuatoriano tiene un comportamiento de consumo irracional, termina facil el efectivo, no se
pronostica y el ahorro no estd dentro de su comportamiento. El ecuatoriano no cuenta con
educacion financiera, se endeuda facilmente, realiza pagos retrasados y reprograma o
reestructura sus saldos de deuda con mayor frecuencia. (Revelo Ron, 2017). En la actualidad
el comportamiento del consumidor se lo ha estudiado desde diferentes angulos y perspectivas
muy amplias. (Solomon et al., 2014). Muchos de los estudios que se han realizado para
analizar el comportamiento del consumidor han sido posteriores a la experiencia de compra
para asi poder encontrar una relacion de variables que permita entender a cabalidad el
comportamiento del consumidor. (Mercado etal., 2019) . “La American Marketing
Asociation (2014), define claramente el comportamiento del consumidor, nos indica que la
conducta del consumidor es como se comporta el individuo o usuario al momento de tomar
decisiones de eleccién del tipo de producto o servicio”. Los procesos mentales, fisicos y
emocionales guian al consumidor en su proceso de compra. (Barzola & Ruilova, 2015, p. 3).
En el ciclo de compra de cualquier individuo la toma de decisiones se considera una actividad
fundamental, dentro del proceso de compra entran 2 fuentes de informacion: una interna que
engloba sus gustos y preferencias y otra externa que define el contexto de su eleccion, estas
dos fuentes son analizadas por el consumidor en un proceso de razonamiento en base a sus
preferencias y objetivos. (Mufieton et al., 2017, p. 1). Se define que el comportamiento del
consumidor se compone de varias acciones que desarrolla un individuo en el trascurso de
compra de un bien para satisfacerse. Ha existido una gran problemaética referente al porqué el
comportamiento del consumidor suele ser muy cambiante. (Ponce Diaz, 2015)

Los consumidores muchas veces se dejan llevar por sus emociones, los sentidos y esto
hace que la compra sea de forma irracional en ciertas ocasiones, los seres humanos nos

caracterizamos por ser seres emocionales y tenemos un patrén que se repite siempre y es no



saber manejar nuestras emociones al momento de realizar alguna compra. (Marin y
Zambrano, 2018). Los clientes se sientes beneficiados cuando existen promociones y
estrategias, esto crea un ambiente agradable que permitira tener una excelente rotacion de los
productos sin dejar de lado un manejo adecuado de las estrategias de merchandising. (Ullauri
& Estefania, 2017). Tomar decisiones en la eleccion de un producto o servicio depende de
procesos cognitivos, afectivos e inteligentes. (Sanchez Z, Andrade S, Zambrano V, y Cornejo
M, 2017). Uno de los elementos dentro del marketing mix haciendo énfasis al
comportamiento del consumidor para satisfacer sus necesidades es el precio del producto o
servicio a adquirir. (Miranda Chavez y Vasquez Ramirez, 2019). En la actualidad existe
mucha informacidon disponible para los consumidores por lo que su lealtad hacia una cierta

marca o producto dependera de muchas variables. (Salvi, 2019).

Factores asociados al comportamiento del consumidor.

Expertos en marketing apuntan al consumidor como parte importante en sus
empresas, también es considerado como una fuente de ingresos. Los factores que mas
influyen en la toma de decisiones de compra de los consumidores son: factores personales,
factores psicoldgicos, factores culturales y factores sociales. (Ponce Diaz, 2015). Teniendo en
cuenta que estos son los factores que mas influyen al momento de la decision de compra se

podra hacer un enfoque directo y concreto sobre los consumidores.

Factores culturales

La cultura juega un papel muy importante en la decisién de compra, el proceso
historico de la sociedad estd vinculado al mundo espiritual haciendo referencia al
comportamiento que une lo material y espiritual como una unidad histdrica, distinguible y
razonable. (Marcuse, 2019). EIl término de cultura es un poco antiguo pero desde siglo XIX
adquiere aceptacion moderna, aunque existen muchas definiciones sobre lo que es la cultura.

Muchas coinciden en sus puntos criticos como lenguaje, simbolismo, valores etc., vinculado a



la familia o religion y todo esto como una herencia social de todos los miembros que puede
ser transmitida, aprendida, comprendida y modificada. La cultura ademas viene cargada de
un conjunto de hébitos, creencias e ideas que modifican el comportamiento de consumidor
(Sotelo, 1991). Segun la Real Academia de la lengua espafiola, dice que la cultura responde a
la "costumbre, modos de vida, conocimientos y grado de desarrollo en temas de arte, ciencia,
industria, en un grupo social en una época determinada.. También dentro de esta se
encuentran los valores que estos inducen a tomar decisiones. Cada pais tiene su propia
cultura y sus habitos y costumbres inciden sobre su comportamiento de compra. (Nieto,

2009).

Factores sociales:

La conducta humana ha recibido diferentes interpretaciones sobre todo la “actitud”
por parte de la psicologia, la actitud es un estado de disposicion mental y nerviosa que
mediante la experiencia ejerce un flujo orientador y dindmico que guarda relaciéon entre
situaciones y objetos con el individuo, se puede considerar la actitud como una forma de
motivacion social frente a la motivacién bioldgica, muchos psicologos piensan que existe una

relacion entre el temperamento y las actitudes. (Sahui Maldonado, 2008).

Factores Personales.

Los factores personales en el comportamiento del consumidor son los que engloban
estilos de cognicion, actitud, ademas de valores y aspiraciones, también las variables
sociodemograficas como a que se dedica, grupo familiar al que pertenece, su edad, etc..

(Rodriguez-Vargas, 2011)

Factores Psicoldgicos.
Motivacién: Es un cofactor interno que impele el comportamiento, le da pauta y lo
dirige. La compra de un producto se realiza por una necesidad a satisfacer, la cual se vuelve

motivo. Percepcion: Es el filtrador que utilizamos para analizarnos a nosotros y al medio
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ambiente en el que nos desarrollamos. Aprendizaje: conforma una de las variables de mayor
importancia para el consumidor la cual lleva a desarrollar conductas, de todas las conductas,
hasta las enfermas (comprar por impulso) se aprenden. Actitudes Y Creencias: Son
evaluaciones positivas 0 negativas de un consumidor, sus tendencias y acciones de compra.

Se refiere a lo que una persona siente o cree sobre alguna cosa. (Raiteri, 2015)

METODOLOGIA

El método de la presente investigacion es empirico: el aporte del sistema investigativo
es resultante de la experiencia. Posibilita que las relaciones determinantes sean reveladas
junto con las caracteristicas esenciales del estudio. Este método se desarrolla con el fin de
obtener informacion medible acerca de un fendmeno, por lo que se utilizan procedimientos
estadisticos. Segun el enfoque: la investigacion es de tipo mixta (cualitativa y cuantitativa) ya
que se interpretan los resultados de las acciones de los usuarios, recoge datos basados en el
andlisis de respuestas abiertas o cerradas para la posterior interpretacion y cuantificacion de
significados.

La técnica que se utiliza es la encuesta, a diferencia del censo es que la encuesta se
aplica solo a una muestra de la poblacion objeto de estudio. La técnica es el factor especial
que se utiliza para, procesar, recolectar y analizar la informacién. Lo que permite Se realiza
un cuestionario ya que es un instrumento imprescindible para el censo y la encuesta, este
consiste en una serie de preguntas especificas, que permiten evaluar las variables definidas en
el estudio. Para procesar lo datos es necesario organizarlos, clasificarlos y resumirlos
adecuadamente, de manera tal que posibilite un mejor analisis de la informacion obtenida.

La investigacion segun el alcance temporal es transversal debido a que estudio el

momento especifico del desarrollo del fendmeno por ejemplo: en mi caso seran los factores



que influyen en el comportamiento del consumidor en ese sitio, para ese giro de negocio y en
ese momento, ademas se analiza el nivel de una o més variables en un momento determinado.
Uno de los puntos importantes antes de realizar la encuesta son los siguientes:
o Establecer la terminologia adecuada para poder indagar entre los usuarios de la
zona de distribuidoras los factores de influencia en la decision de compra.
o Hacer un mapeo para unir las respuestas de las personas y distinguir a que factores

pertenece.

Unidad de anélisis poblacion y muestra
La férmula a utilizar para determinar la muestra estad basada en la de muestra con

poblacién desconocida.

n = tamafio de la muestra.

Z = nivel de confianza.

p = probabilidad a favor.

q = probabilidad en contra.

e = errar muestral permisible.

* (0.5) *(0.5)

n= (1962
(0.05)2

[

n = 384 encuestas.

e Rango de edad: mayores a 18 afios
e Sexo: masculino y femenino

e Ocupacion: Indistinto

e Grado de educacion: Todos.

e Lugar de residencia: Indistinto
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Técnica o instrumento de recoleccion de datos.
El instrumento acorde a los objetivos de la investigacion seré la encuesta. Diferentes
organizaciones utilizan este instrumento para conocer més a fondo sobre sus grupos de

interés. La encuesta se utiliza mucho para andlisis de problemas sociales.

Procesamiento de la informacion.
Para la realizacion y tabulacion de la encuesta se utilizard Excel y Google Form como
herramienta para la automatizacion, lo que permite ahorrar tiempo, no habré que desperdiciar

papeles y la tabulacién sera de manera sistematica mediante dicho sistema.

RESULTADOS

En base a los datos obtenidos en la encuesta se puede determinar cuales son los
factores del comportamiento del consumidor més influyentes, al elegir un punto de venta de
farmacia en la Zona de distribuidoras Farmacéuticas Centro en Guayaquil.

Figura

¢Porque elijen comprar en la zona de distribuidoras del centro de guayaquil?

37%

o 9 9 15% 11% 15%
09

Atencion Economia ncentivos Promociones Rapido acceso Ubicacion Variedad

comprar medicamentos.
Se puede observar que el 37% de las personas que acuden a este lugar lo hacen por
economizar, solo un 5% lo hacen por los incentivos esto indica que ya se sienten retribuidos

en el precio obtenido por la compra de los productos.
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Figura

¢Que productos acuden a buscar los consumidores en esta zona?

40%
35%
30% 34%
25%
20%
15% 20%
10% 15% 14% 16%

5% 1%

0%

Leche, panales, Producto Productos de Productos para  Recetas medicas Vitaminas
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para bebe" especialidad por menor

Figura 3. Porcentaje del tipo de productos que buscan los consumidores.
Aqui podemos ver que solo un pequefio porcentaje de los encuestados corresponderia a los
comerciantes con un 1% mientras que el 34% corresponde a personas que compran recetas

médicas completas o medicacién continua.

Figura

éPara quien lleva la medicina?
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esposo (a) personal

Figura 4. Porcentaje del destino o consumidor final del producto adquirido.
El 22% de la muestra compran productos en este lugar para uso personal, el 21% compran
por encargo, un 12% corresponde a padres de familias que compran cosas para sus hijos,
coincidiendo con la figura 3 en la que varia en porcentaje ya que personas adultas también

compran pafiales.
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Figura.

Eleccion del punto de venta de distribuidoras
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Figura 5. Porcentaje de eleccion de punto de venta de la zona de distribuidoras.
Claramente podemos observar que la distribuidora con mayor porcentaje corresponde a
Trébol verde con un 11% seguido de Super descuento con un 10% y Comdex 9% siendo las
de mayor afluencia de personas.

Figura.

Factores asociados en la eleccion del punto de un punto de venta especifico
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Figura 6. Factores asociados al comportamiento en funcion de la eleccion del punto
de Venta especifico de Farmacia.
La costumbre es un determinante a la hora de elegir un punto de venta especifico pues el 22%
que acuden a esta zona de distribuidoras lo hacen por este factor, otro factor que también
toman en cuenta es la atencién y corresponde a un 19%; un 7% elije este lugar por
promociones pues asocian los incentivos y descuentos con una promocion. Ademas que todas
estas respuestas corresponde a los diferentes tipos de factores que eligen las personas para
elegir determinado punto de venta.

Figura.

Factores en la eleccion del punto de venta en funcion de |a Costumbre

Yamimedical 6% |
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0% 2% 4% 6% 8% 10% 12% 14% 16% 18% mbre
como factor de eleccion del punto venta.

El 16% que corresponde a la distribuidora Trébol verde refleja que tiene clientes
generacionales y esta posesionado en la mente de sus consumidores, es mas facil y

econémico mantener a tus clientes que conseguir uno nuevo.
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Factores Asociados en seleccionar un punto de venta en funcion de su edad

(factor personal).

Figura.

Cuenta de Que edad tiene? *Pers*
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Figura 8. Esta grafica nos indica de manera segmentada en base a la edad el factor
determinante de eleccion de un punto de venta especifico. Se puede evidenciar que las
personas entre 50 y 64 afios de edad son las que mas acostumbradas estan ene elegir un punto
de venta en particular.

Figura.
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Figura 9. Esta grafica nos muestra 2 factores asociados, uno social y otro psicolégico
que repercute sobre un comportamiento de compra en particular, se observa que las personas
del sector Ayacucho con un 41% eligen este lugar por el precio siendo la de mayor afluencia,
seguidos del sector 9 de octubre con un 34% son los que ocupan los dos primero lugares y

esto se debe a su vez a la cercania a la zona.

CONCLUSIONES

Los diferentes tipos de factores asociados al comportamiento del consumidor son:
Accesibilidad, variedad, atencion, costumbre “en respuestas como: (siempre he comprado
ahi, soy cliente por muchos afos, soy amigo del vendedor)”, descuentos, Incentivos,
Parqueadero (comodidad), precio, promociones, servicio; todos estos factores antes
mencionados obtenidos de una pregunta abierta arroj0 datos sobre el porqué elijen
determinado punto de venta para realizar sus compras en este lugar. En base a los resultados
encontrados podemos concluir que: la economia se ha vuelto una constante dentro de la
mente del consumidor, una de las variables que primero analizan los consumidores antes de
tomar una decision es el precio, esto recae directamente sobre los factores personales en las
circunstancias econdémicas y no estan fuera de la realidad pues como previamente lo
mencionamos en nuestro marco tedrico la competencia de precios en este lugar es uno de los
factores determinantes como estrategia de marketing. Muchas personas coinciden en acudir a
esta zona para ahorrarse dinero en las recetas médicas siendo esto lo de mayor demanda, el
punto de venta més elegido por los consumidores es Trébol verde ya que la “costumbre” es
uno de los factores de mayor eleccion; lo que indica claramente, pese a tener estrategias de
precios, promociones, descuentos, habra algo que sera muy dificil de cambiar y sera la

cultura del consumidor (costumbre). Asi que para poder diferenciarse de la competencia es
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importante conocer a tus consumidores, analizar cuédl es tu diferenciador o ventaja
competitiva, en relacion a tus competidores y como comunicarlo de mejor manera sabiendo
que el precio “factor personal” y la costumbre “factor cultural” son los factores de mayor
repercusion en la compra de medicinas en esta zona de la Ciudad de Guayaquil. Seria
importante que el presente articulo motive a otros estudiantes investigar la otra cara de la
moneda y evaluar las estrategias que utilizan las distribuidoras Farmacéuticas para atraer a

sus clientes potenciales y hacerle seguimiento a los reales.
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ANEXOS

Lugar donde se realizo la Encuesta

Escueia
Superior
Politécnica @
del Litoral..,
MAPASINGUE
URDESA
LOS CEIBOS

SAN EDUARDO

ABEL GILBERT

GARZOTA

LA FUERZA \E404
AEREA

ECUATORIANA

Distribuidoras
De Farmacia

Distribuidoras
Veterinarias

Fuente: Google Maps

Fuente: Autoria Propia



Encuesta

¢ Qué edad tiene?

e 18-25 o 42-49

e 26-33 e 50-64

e 34-41 e 65 en adelante
Sexo

e Masculino e Femenino

¢ Sector donde vive o parroquia?

e Ayacucho e Roca

e Bolivar e Rocafuerte.

e Carbo o Garay

e Chongon e Tarqui

e Febres Cordero e Urdaneta Barrio Garay
e Garcia Moreno e Ximena Centenario

e Letamendi e Otro Canton

e Nueve de Octubre e Otra ciudad

e Olmedo (San Alejo).
e Pascuales
Sectores de Guayaquil, 2020

¢,Si es de otra ciudad o provincia especifique cual?

¢, Cual es el ingreso familiar promedio en su hogar?
e Menor a $400
e Entre $401 y 600
e Entre $601 y $1000
e $1000 EN ADELANTE
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¢La mayoria de las veces acude a este sector a comprar?

Recetas médicas completas e Producto especifico o de

Productos de promocion especialidad

Medicinas para comercializar al e Vitaminas

por menor e Leche, pafales, biberones "Cosas
para bebe"

¢, Cual es su ocupacion?

Directores y gerentes

Técnicos y profesionales del nivel medio

Personal de apoyo administrativo

Trabajadores de los servicios y vendedores de comercios y mercados
Agricultores y trabajadores calificados agropecuarios, forestales y pesqueros
Oficiales, operarios y artesanos de artes mecanicas y de otros oficios
Operadores de instalaciones y maquinas y ensambladores

Ocupaciones elementales, mantenimiento, limpieza bajo relacion de dependencia
Ocupaciones militares

Gerentes de empresas pymes

Estudiante universitario

Docente

Michalos, 2014

¢Para quién lleva la medicina adquirida?

Para uso personal e Encargo
Alguan familiar e Para mis hijos
Amigo e Comercializar

¢Porqgue elije comprar en este lugar?

Economia e Promociones
Variedad e Incentivos
Atencion e Répido acceso
Ubicacion
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¢Ademas de comprar aqui en que otro lugar realiza sus compras de medicinas?

Fybeca
Pharmacys
Farmacia Sana sana

Farmacia Cruz azul

Farmacias econdmicas
Farmacia 911
Farmacias Comunitarias

Otro.

¢ A cudl de estas distribuidoras acude con mas frecuencia?

¢Porgue elije comprar en esa distribuidora?

Comdex

Disfor

Farma rebajas

Farma servicio

Farmacia super descuento
Farma Servicio

Kronos

La popular

Accesibilidad

Aqui encuentro todo
Aqui trabaja un amigo
Atencion

Atencion personalizada
Costumbre

Descuentos

Es de un familiar

Incentivos

Medicam
Popular
Sanchez 2
Sebicar

Super descuento
Superior

Trébol verde

Yamimedical

Me dan siempre lo que pido
Me gusta la atencion
Parqueadero

Precio

Promociones

Servicio

Siempre he comprado ahi

Soy cliente por muchos afos

Variedad
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