INTRODUCCION

Debemos ser competitivos ya que nos encontramas emundo globalizado por lo que
este obliga a toda empresa adaptarse a nuevosasasauiales, econdmicos, culturales

y politicos.

En el mundo empresarial toda organizacion debe ieambrecer en base a las
necesidades de los consumidores, basarse y aprdeder que han adoptado otras
organizaciones, conocer las necesidades del camehioe estos los cambios
demograficos, nuevas empresas competidoras, ndewaandas sociales, globalizacion
de la economia, por lo que una técnica fundameatal poder responder exitosamente

a estas interrogantes es la Planificacion Estiedéeqgi

Este trabajo pretende ofrecer los herramientassages para incrementar las ventas y
lograr su posicionamiento en el mercado, asi adtnigj de la presente investigacion es
disefiar un plan estratégico de comercializacioa parementar las ventas, que permita
investigar, conocer, y analizar de una manera mastipa la planeacién estratégica
contribuyendo al desarrollo y progreso del negecida comercializacion de productos
farmacéuticos, a través de planes sustentadosotamis y evaluados con el fin de

mejorar los servicios con eficacia y eficienciagoanestros clientes.

En febrero de 1967, cuando me graduaba de Dra.i&e@Q®&mica y Farmacia; en ese
dia por la noche como regalo de grado me entregaldi@ermano Luis Guerrero las
invitaciones para la inauguracion de la boticatbkisqgue precisamente con mi otro
hermano Fausto habian arreglado el local para wemo funcionamiento, ubicado en
la calle Martinez y Av. Cevallos, frente al parq@evallos sitio estratégico

comercialmente, pues era el corazén de la ciudad.

La Botica Bristol asi se convertia en la nUumer@gistente en la ciudad. Pero también
sucedi6 otro acontecimiento muy importante en miaypues éramos novios con el Dr.

Angel Jadan Peralta con quien concursabamos pardesa en Puerto Rico a seguir
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nuestros estudios en alimentos que lo habiamdsmhaateriormente en Alemania, y
estdbamos decididos a viajar a estudiar alla, olulgidimos trabajar en la ciudad de

Ambato en la botica.

La botica sigue sirviendo a la ciudadania ambateialos quimicos jovenes; en ese
entonces los médicos recetaban formulas magistrakese fue el campo propicio para
ir sentando prestigio en la vida de la botica, miedgo no teniamos éramos capaces de

sintetizar pero a los sefiores médicos les dabaarsmsucion.

De este modo fuimos creando confianza en los mgdicen la ciudadania y nuestro
servicio estaba siempre presto, como inyectar,caplsueros ya sea en la botica o a

domicilio, pues nuestro servicio era nuestra sat@dn como de los clientes.

33 afios permanecimos en la Martinez, hasta cuando ra duefia de casa y nos toco
cambiarnos de local Bajos de la Mutualista Ambatmbio que nos afecto mucho,
pues la gente pensaba que la botica bristol deszEpaalli en nuestro nuevo y propio
local sigue funcionando la botica bristol brindars#vicio a la ciudadania ambatefia
con mucho amor, transparencia y profesionalismadepoio toda nuestra experiencia,

conocimiento para satisfaccion nuestra y especrdbree la comunidad.

La botica tiene su esloganBOTICA BRISTOL LA BOTICA CON CORAZON .



CAPITULO |

1. PROBLEMA

1.1 TEMA

Plan Estratégico de comercializacion y su incideren el volumen de ventas en la

Botica Bristol.

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La inexistencia de un Plan Estratégico de Comézei@bn decrementa el volumen de

ventas en la Botica Bristol.

1.2.1 Contextualizacion

Las empresas del sector farmacéutico buscan poarse en el mercado y comparan
sus actividades, donde los factores de éxito nmsie son los mismos, por lo que

necesitan formular, disefiar e implementar estragsedeé comercializacion con relacion
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a la competencia farmacéutica, como: preferenciagl adquisitivo, estilos de vida

factores que les diferencian a los consumidores.

Las empresas farmacéuticas primero investigan dabreecesidades de la salud del
cliente para poder comercializarlo, para ello decapMarketing Mix, que enfoca un
analisis de: producto, precio, plaza, publicidaghrgmocion asi como la fuerza de

ventas para llegar al consumidor final.

Botica Bristol se creé el 12 de febrero de 1961 abicada en la Av. Cevallos y Mera,
su nombre Botica Bristol se debe por admiracidmaCientifico Quimico llamado
Bristol y por su primer proveedor Laboratorios Brisquien apoyd al inicio de sus
actividades, se ha mantenido por 43 afios en elameréarmaceutico, siendo su

propietaria la Dra. Aida Guerrero Garcés e Hijos.

En un inicio no se realizo una gestion adecuadapatesconocimiento hasta después
de varios afos, debido a su crecimiento, en laahdad cuenta con 5 empleados, con
un software adecuado para farmacias y contabilgladyalué comercial estd alrededor
de 200.000 ddlares, realiza negociaciones con 2@epdores y subdistribuidores
como: Quifatex, Leterago, Marcelo Jacome, Ecuagquan@enfarm, Difal, entre otros y
genera ventas mensuales entre 14000 y 15000 détmnesmbargo se considera que
una Planificacion Estratégica de ComercializacidmBetica Bristol permitird una mejor
organizacién para una eficiente gestiébn con eldin incrementar sus ventas con

relacion a la competencia.

1.2.2 Andlisis Critico

Una vez analizado el problema de estudio se degluee‘La inexistencia de un Plan
Estratégico de Comercializacion no permite incretareel volumen de ventas en Botica
Bristol”, desprendiéndose las siguientes variabtdgeto de estudio tal como:
Estrategias de Comercializacién y Ventas



Los sistemas en la actualidad no son estaticos,csimbiantes por lo que es necesario
dar respuesta inmediata a las necesidades deequa@mandan de los servicios
farmacéuticos, una de las causas es el no contamuga persona especializada en
administracion, quién lidere la gestion empresagialealice un estudio minucioso de
los requerimientos y necesidades de sus clienpegsto que se limita a vender los
productos que se tiene en stock sin poner énfasie gue se vende ni a quién se
vende, restringiéndose incrementar los nivelesetiéag y margenes de ganancia, como

mantener e identificar posibles clientes.

1.2.3 Prognosis

Si no se soluciona con la implementacion de un pktratégico de comercializacion

botica bristol, se vera afectada en el crecimigrdesarrollo de la empresa razén por la
cual se limitara su expansion, generando pérdidaslidntes y poder de negociacion

con proveedores.

Ademas al no resolver el problema indicado anterémte surge la probabilidad que en
algun momento botica bristol tenga un cierre dgfioi

1.2.4 Delimitacion del Problema

Limites Contenido:

Campo: Administracion

Area: Planificacion Estratégica.
Aspecto: Estrategias de Comercializacion
Limite Espacial: Botica Bristol —Ambato

Limite Temporal:  Septiembre 2009 — Octubre 2010

1.2.5 Formulacién del Problema



¢, Cémo afecta la inexistencia de Estrategias de @aatizacion en el volumen de
ventas de Botica Bristol en la ciudad de Ambato?

1.2.6 Preguntas Directrices

¢, Qué Estrategias de Comercializacion deben imptantzara incrementar el volumen

de ventas de Botica Bristol y poder mejorar suatgiidad?

¢, Como se ejecutaran las Estrategias de Comercializpara identificar los indicadores
de gestion y el nivel de incremento en las vengalsatica bristol?

1.3 JUSTIFICACION

El presente proyecto de investigacion seficatpor las siguientes razones:

Con el desarrollo de esta investigacion se preteadwpliar y fortalecer los

concomimientos adquiridos durante mi vida estudiant el area del problema objeto
de estudio a fin de proponer alternativas de gmuca los directivos, para que ellos
consideren su aplicacion y ejecucion a fin de nagjtas dificultades que presenta la

empresa.

El concepto de botica y farmacia han evolucionattagés del tiempo por lo que en la
actualidad analizando las exigencias y necesidaelesmercado farmacéutico, mediante
técnicas, modelos y herramientas de gestibn se eempa crear estrategias de
comercializacién apropiadas para este tipo de eaprelos mismos que han
diversificado y diferenciado sus lineas como: cattis de bazar, perfumeria,

cosmetologia entre otros.

Cabe recalcar que dentro de botica bristol no sgesarrollado un estudio con este enfoque,
razén por la cual la investigacion se orientager un plan estratégico de comercializacion, a

fin de incrementar sus ventas, motivando la iotgda empresa —cliente, que retribuya

6



fidelidad, generando con ello satisfaccion de ridaéss e incremento de utilidades bajo el

gran compromiso de mejorar dia a dia.

El propdsito de esta investigacion es proponer plamificacion estratégica de
comercializacién que le permitird encaminar todas esfuerzos a mejorar los niveles
de ventas, con la coordinacion de sus recursoteais, mediante procesos de gestion,
es como el presente proyecto de investigacion weneo fin brindar un soporte para
que la botica bristol pueda tener mejores resutadm una vision estratégica a traves
del desarrollo de planes de accidon buscando nueypastunidades y que sus
propietarios tomen decisiones correctas para expasuks ventas frente a sus

competidores.

1.4 OBJETIVOS

Mediante el presente proyecto de investigacionregepde determinar y alcanzar los

siguientes objetivos.

1.4.1 Objetivo General

Proponer un plan estratégico de comercializacioplicando estrategias de

diversificacion y diferenciacion, para incremenéar ventas en Botica Bristol.

1.4.2 Objetivos Especificos

Identificar las necesidades y exigencias de l@ntdis, mediante la implementacion de

entrevistas y encuestas, para determinar qué paxltienen mayor demanda.

Elaborar el plan estratégico de comercializacigoljcando marketing mix para

incrementar las ventas en la botica bristol.



CAPITULO I

2. MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

Una vez realizada la revision y andlisis bibliografa continuacion se detallan  los

siguientes antecedentes investigativos:

HERRERA, J. (2003). Modernizacion de las empresas cdmercializacion de
productos de consumo masivo para cubrir la demesdéisfecha en la zona central del

pais. Facultad de Ciencias Administrativas.

Objetivos

1. Desarrollar canales de distribucion que permitzanentrega oportuna al cliente.

2. Aplicar estudios de mercados para evaluar laghosi no cubiertos por la

competencia.



Conclusiones

La comercializacion de productos de consumo masivda zona central se lo viene
realizando desde hace una década atrds en base mismos lineamientos de
comercializacion, sin haber incursionado en unpaetie modernizacién que permita un
manejo adecuado de la empresa para lograr efiaiengficacia y economia
consiguiendo de esta manera satisfacer de mejonafdias necesidades de los

consumidores.

Para competir en el mercado de productos de conswamsvo de una manera eficiente
se tiene que determinar directrices que orientém @mpresa, las mismas que estan
enmarcadas por politicas en el manejo administratsdles como: Politicas de
comercializacion y distribucién en el cual se dafinclaramente los canales de
comercializacién de nuestros productos en funceérfadtores como cubrimiento del

merado, costo de movilizacion y control del product

JIMENEZ, W. (2007) Estrategias de comercializacpara mejorar la calidad en el
servicio de la cooperativa de ahorro y crédito 9odaubre Cia. Ltda., del Cantén

Salcedo. Facultad de Ciencias Administrativas

Objetivos

1. Establecer como influird la implementacion de éstias de comercializacion en el
servicio de la cooperativa de ahorro y crédito 9Qd¢ubre Compafia Limitada del

Cantén Salcedo.

2. Proponer estrategias competitivas de comerciabma@n la presentacion del
servicios que permitira a la cooperativa 9 de Qetubompafia Limitada mejorar el

proceso de calidad en el servicio y su imagentutstinal. CENTRAR



Conclusiones

La cooperativa se enfrenta a numerosos retosreereado dinamico actual en el marco
de una economia cada vez mas competitiva, es mecetsalesarrollo eficaz de los
productos que pueden satisfacer rapidamente a asa de clientes cada vez mas

exigentes y que permita fidelizarlos en forma derad

El que la cooperativa este bajo el control de lpesatendencia de bancos ha
proporcionado una mayor confianza en los clientesnyla comunidad que le ha
permitido poder operar en oros cantones de la pe@yi considerando que debe
gestionar basandose en un programa de calidadigpgm@sentacion de servicios los
mismos que apoyados en estrategias de comerciahzée permitird un desarrollo

institucional.

VILLACIS, G. (2005) Planificacion Estratégica endmpresa Indalec S.A. permitira el

desarrollo de ventajas competitivas. Facultad @éacas Administrativas.

Objetivos

1. Disefiar un modelo de plan estratégico que se apliea la empresa INLADEC

S.A., para desarrollar ventajas competitivas.

2. Estructurar la Matriz FODA de la empresa INDALECAS

Conclusiones

La planificacion estratégica no solo define el roagstratégico de la respuesta global,
es decir sus principios fundamentales, sus ampBtategias y su marco institucional
sino también las etapas intermedias que se debeut&j para cambiar la situacion de la
empresa INLADEC S.A., permitiendo una eficiente ficaz organizacion, para ser

competitivos dentro del sector industrial al queteece, incrementando nuestra
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productividad, y por lo tanto nuevos productos cofmdo de necesidades de los

consumidores.

El ser competitivo hoy en dia significa, que laspessas tienen caracteristicas
especiales que las hacen ser escogidas dentro deupa que se encuentran en un
mismo mercado buscando ser los seleccionados patlientes, considerando que la
ventaja competitiva solo se sostiene con un mejerdmincesante, hay pocas ventajas
competitivas que no puedan imitarse, ya que seréledwtar a la expectativa de los
cambios que realiza la competencia con la finalidaccopiar, igualar y superar a la
misma, logrando asi no ser desplazados y ser ciivpst

2.2 FUNDAMENTACION FILOSOFICA

Para la elaboracion del presente proyecto de iigaesbn se utilizara el paradigma

Critico Propositivo por encontrarse basado enitagentes fundamentaciones:

Fundamentacién Ontolégica.- empleando este paradggrinterpretara la realidad del
proceso de cambio y dinamismo tanto para la babiestol y las personas que
colaboran, contribuyendo al desarrollo de la engpsesejorando su calidad de vida,
buscando alternativas de solucion para el deseinvielvto de la empresa mediante la

aplicacion de estrategias de comercializacion.

Fundamentacién Epistemologica.- en este probletegaicitian el objeto de estudio y el
investigador de una manera directa, involucrandosdos hechos y acontecimientos de
la realidad de la empresa, de esta manera se dograompromiso institucional para

aplicar las estrategias propuestas.

Fundamentacion Axioldgica- las personas somos dtifes, todos pensamos de

diferente manera, la sociedad tiene su estructeravalores, dandole su propia
personalidad; los mismos que son transformadoresadebio, la aplicaciéon de valores
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del investigador y el objeto de estudio priorizanarrelacionaran los puntos de

convergencia.

Fundamentacién Metodoldgica.- la teoria permitguad conocimientos mientras que
la practica genera experiencia, el conocimienta gglicacion no deben funcionar de
manera individual, la metodologia permitira la istgacion cualitativa con la

participacion de sujetos sociales involucrados mmometidos con el problema que

atraviesa la empresa.

2.3 FUNDAMENTACION LEGAL

Esta investigacion se basa en los siguientes asplegales:

Ley Orgénica de Defensa al Consumidor

Art. 2.- Definiciones.- Para efectos de la preséetg se entendera por:

Proveedor.- Toda persona natural o juridica dectar@ublico o privado que desarrolle
actividades de produccion, fabricacion, importacegonstruccion, distribucion, alquiler

0 comercializacion de bienes, asi como prestaodeedvicios a consumidores, por lo
gue se cobre precio o tarifa. Esta definicion ipelwa quienes adquieran bienes o
servicios para integrarlos a procesos de producoidnansformacion, asi como a

quienes presten servicios publicos por delegacidonoesion.

Informaciéon Basica Comercial.- Consiste en los slatostructivos, antecedentes,
indicaciones o contraindicaciones que el proveddbe suministrar obligatoriamente al

consumidor, al momento de efectuar la oferta dei bi prestacion del servicio.

Consumidor.- Toda persona natural o juridico queaalestinatario final, adquiera,
utilice o disfrute bienes o servicios, o bien racdferta para ello. Cuando la presente

Ley mencione al consumidor, dicha denominaciéruinglal usuario.
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Art. 4.- Derechos del Consumidor.- Son derechoddurentales del consumidor, a mas
de los establecidos en la Constitucion Politicdad®epublica, tratados o convenios
internacionales, legislacion interna, principiosngmles del derecho y costumbre

mercantil, los siguientes:

1. Derecho a la proteccién de la vida, salud y segdrien el consumo de bienes y
servicios, asi como a la satisfaccion de las néades fundamentales y el acceso a los
servicios basicos;

2. Derecho a que proveedores publicos y privadastesf bienes y servicios
competitivos, de 6ptima calidad, y a elegirlos Gbertad

5. Derecho a un trato transparente, equitativo giecriminatorio o abusivo por parte
de los proveedores de bienes o servicios, espeamisnen lo referido a las condiciones
Optimas de calidad, cantidad, precio, peso y medida

Art. 5.- Obligaciones del Consumidor.- Son obligaes de los consumidores:

1. Propiciar y ejercer el consumo racional y respbie de bienes y servicios;

2. Preocuparse de no afectar el ambiente mediantsgumo de bienes o servicios que
puedan resultar peligrosos en ese sentido;

3. Evitar cualquier riesgo que pueda afectar sudsglvida, asi como la de los demas,
por el consumo de bienes o servicios licitos; vy,

4. Informarse responsablemente de las condicioaassd de los bienes y servicios a

consumirse.

2.4 CATEGORIAS FUNDAMENTALES

Formulacion del Problema

¢Como incide la inexistencia de estrategias de coatieacion en el

volumen de ventas de Botica Bristol?

Variable Independiente (X) = Estrategias den€aializacion

Variable Dependiente  (Y) = Ventas
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2.4.1 Categorizacion de Variables

GRAFICO N°1

Categorizacion

PRODUCTOS

ADMINISTRACION DE EMPRESAS

PLANIFICACION
ESTRATEGICA

ESTRATEGIAS

DE

CRECIMIENTO

X= ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

DIVERSIFICACION

SEGMENTO

DE MERCADO

DIFERENCIACION
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GRAFICO N°2

MARKETING

PLAN DE MARKETING

ESTRATEGIAS

DE

VENTAS

Y= VENTAS

CREDITO

CONTADO

SELECCION Y

PLAZOS DE

CATEGORIAS

PAGOS

PROMOCIONES

DE CLIENTES
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Definicién de categorias

Administracion de Empresas

Es una ciencia social compuesta de principios,i¢ésny practicas que mediante un
proceso de planificacion, organizacion ejecuciénontrol empleados, determina y
logra objetivos a través del uso de recursos husjanteriales, econémicos y
tecnoldgicos, que pone en funcionamiento medianpeogeso de toma de decisiones.
Garrido, S. (2006) p.89

Planificacion Estratégica

El proceso de formalizacion de la direccién esgiaté de la empresa, es decir, la
plasmacion en planes de todos los supuestos yiaeessque se integran, por lo tanto se
debe entender como la principal herramienta deréecaon empresarial para concebir

un futuro deseable para la empresa. Garrido, $6j23092

Estrategias de crecimiento

Permite cambiar las actividades del pasado queupm@dun crecimiento continuo en el
futuro, esto es cuando un negocio crece a partisusepropios recursos, porque el
mercado esta en crecimiento o una empresa es eadaejor que sus competidores o

bien esta ingresando en nuevos mercados. Garri@0®) p.103

Estrategias de comercializacion

Constituyen un todo con entidad propia, que pagtdadmision y la estrategia de la
organizacion para perfilar el rumbo comercial masgatible con ellas, a fin de optar

por él. Esta requiere una mentalidad innovadoreplia, que sitle a la empresa y sus
negocios en el contexto y en particular en el niErcaicha estrategia no puede ser
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autista sino que tiene que tener en cuenta al oddsu y la competencia.

http://www.google.conestrategias de comercializacion

Diversificacion y Diferenciacion

Consiste en que la empresa afiade simultdneamentesnproductos y mercados a los
ya existentes. Este acceso a nuevas actividades,sieia por crecimiento interno o
externo, hace que la empresa opere en entornosetitivgs nuevos con factores de
exito, por lo tanto la diversificacion implica geaknente nuevos conocimientos,
técnicas e instalaciones, la diferenciacion tieoe gbjeto diferenciar los productos o
servicios de una empresa con la finalidad de abgr que se considere unico en el

medio.http://www.google.condiversificacion y diferenciacion

Producto
Es todo aquello que se ofrece en un mercado cetooth¢ satisfacer una necesidad o un
anhelo. Por regla general la palabra producto seigimn objeto materia, existen

productos tangibles e intangibles en el mercadoaiacion, M. (2005) p.38

Segmentacién de Mercado

Los mercados estan compuestos por compradoresu#dss son diferentes en uno o
varios sentidos, los compradores pueden teneredifes deseos, recursos, ubicacion,
actitud para comprar y habatos de compra cualqulerastas variables sirven para
segmentar un mercado. Encarnacion, M. (2005) p.53

Servicio al cliente

Es el conjunto de prestaciones que el cliente aspelemas del producto o servicio
basico, como consecuencia del precio, la imagepytacion del mismo. Es cualquier
actividad o beneficio que una parte ofrece a stva;esencialmente intangibles y no dan

lugar a la propiedad de ninguna cosa. Encarnamé6(2005) p.42

Imagen Empresarial

Se refiere a cOmo se percibe una empresa, es agaimgeneralmente aceptada de lo
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gue una empresa “significa”. La creacion de unaggnaempresarial es un ejercicio en
la direccién de la percepcion, es creada sobre paddos expertos de marketing en
conjunto con los de comunicacion que utilizan lekadiones publicas, campafas
comunicacionales y otras formas de promocion pagers un cuadro mental al
publico. Garrido, S. (2006) p.96

Marketing

Marketing en un proceso de trabajar con los mescadoefecto de propiciar
intercambios cuyo proposito es satisfacer las mdaass y los anhelos de los humanos,
el marketing debe combinar varios elementos pladeadel producto, distribucién,
estrategia promocional y fijacion de precios quemi@ a las empresas ser

competidorashttp://www.google.conMarketing

Comercializacion
La comercializacion es a la vez un conjunto de valtdes realizadas por
organizaciones y un proceso social. Se da en do®gfl Micro comercializacion y

Macro comercializacion. Kuster, . y Roman, M. (2pp.72

Estrategias de ventas

Son transformaciones de objetivos en metas seaeainediante cuantificaciones que
permiten alcanzar resultados como, volumen de serdaotas o0 presupuestos en
valores por el sector de la estructura, participa@n el mercado, porcentaje de la
participacion, beneficios y/o ganancias netas talrde las ventas. Kuster, |. y Roman,
M. (2004) p.83

Ventas

Es el contrato en el que el vendedor se obligaaasmnitir una cosa o derecho al
comprador a cambio de una determinada cantidad iderog también puede
considerarse como un proceso personal o impersoadlante, el cual el vendedor
pretende influir en el comprador alrededor de EdGrcde vender. Kuster, I. y Roman,
M. (2004) p.82
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Ventas de Contado

Siendo la venta la principal fuente de ingreso m@egocio, tiene la mayor importancia
desde el punto de vista de la gerencia, por su gemsibilidad en los cambios

econdmicos ya las variaciones en los planes imésride una empresa, se dice que
algunas veces que las ventas son el mejor “barome los negocios.

http://www.google.conventas de contado

Venta a Crédito

La realizacion de la venta al crédito implica @ertiesgos que obliga a la empresa a
ejecutar con mayor prudencia la ejecucion de la ecomlizacion. Los deudores
(clientes) pueden provocar pérdidas en cuanto @itosése concedan en condiciones
muy libres, en esta clase de comercializacion hegy agregar siempre el gasto por la
cobranza que tiende a elevarse notarialmente adoajque aumenta el volumen de las

cuentas de cobro dudosas o incobralhigp://www.google.conventas a crédito

Descuento

Consiste en la reduccion temporal del precio dedpecto al consumidor, misma que
puede venir impresa en la etiqueta o bien marcadgmumciada por el comercio.
Leonard, D. (2000) p.90

Promociones
Consiste en ofrecer al consumidor mas cantidadraldupto sin incrementar el precio
del mismo, las promociones debe hacerse con mualtado de tal manera que

comuniqué rapido y claramente la promocién al conidar. Leonard, D. (2000) p.94

Seleccion y categoria de clientes:
Para una clasificacion de clientes externos, almeh de compra o negocio realizado

puede ser una buena forma de hacer una clasificip@A, B, C.

La seleccion se realiza en funcidon de unidadesigtaad/ cumplimiento en los pagos y
la fidelizacion con la empresa, que se la obtietta\eés de las ofertas y prestaciones asi

como el seguimiento de los clientes. Ryan, W, (19736
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Plazos de Pago

Los pagos por parte del comprador se los realizanfoema parcial, también
denominado plazos, podemos decir que el compradoompromete a pagar en fechas
determinadas. Las ventas a plazo se realizan pdiomde un contrato en las cuales se
estipula las condiciones de venta, tales como lmsenos de pago, fecha en que habréa
de realizar los mismos la cantidades de cada pagorte de la venta y ademas que el
objeto del contrato queda en poder del compradocatidad de deposito. Ryan, W,
(1974) p.47

Marco Teorico
La administracion es un proceso continuo, compudsiarincipios, técnicas y practicas
en el cual se determina su eficiencia en la corms@twe sus objetivos mediante el uso

y distribucion de recursos.

La planificacion estratégica es una herramientged#ion empresarial que se la aplicara
en la botica bristol, con el fin de identificar v@@as que se convertiran en
oportunidades para crecer y satisfacer las neaEsdaexpectativas que demandan los

clientes.

Las estrategias de crecimiento y comercializagoae se aplicaran en Botica Bristol
contribuyen a la visiobn que formulan sus directjvias misma que estd orientada a
buscar un rumbo comercial mas compatible medianiavestigacion y desarrollo de
nuevos mercados, ya que cada vez las necesidaddsrepcias, y exigencias del
entorno obligan a un cambio que debe responderdaghnizacion para enfrentar sus

competidores.

Botica Bristol con la diversificacion y diferenci@s pueden tener acceso a nuevas y
varias lineas de productos que sirven de complemersiu actividad principal, por lo
tanto la diversificacidbn implica adquirir nuevos oguctos y/o servicios; la
diferenciacion adquirir conocimientos, técnicasi®alaciones con la finalidad de crear

algo que se considere unico en el medio, considers compradores, marca, calidad,
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imagen, atencion al cliente y precios, por lo gehtrs clientes estaran dispuestos a

pagar mas por el producto o servicio de una emppesale otra.

La empresa establecera ventas de contado en sigsanmia que le significa un mayor

nivel de ingresos inmediatos, ademas se considel@asaentas a crédito asumiendo un
riesgo que obliga a la empresa a ejecutar con nyaymiencia la comercializacion de

productos farmacéuticos.

Por las razones sefialadas, las estrategias dedalizacion ayudan fundamentalmente
en el marketing estratégico, que permitird aplgramociones, descuentos y seleccion
de clientes con su categorizacion, dependiendealeimen de compras, logrando una
estabilidad de clientes y mayores utilidades denipresa.

2.5 HIPOTESIS

Formulacion del Problema

¢,Como incide la inexistencia de estrategias de oatieacion en el volumen de

ventas de Botica Bristol?

La formulacion e implementacion de estrategias deneccializacion permitira

incrementar el volumen de ventas en la Botica 8lrist

2.6 VARIABLES

X= Estrategias de Comercializacion-Cualitativa

Y= Ventas — Cuantitativa continua
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CAPITULO Il

3. MARCO METODOLOGICO

3.1 ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

De conformidad con el paradigma critico propositiseleccionado en la
fundamentacion filosoéfica en el presente trabay@stigativo, corresponde seleccionar

y aplicar el enfoque cualitativo por las siguiengeones:

Las bases del enfoque cualitativo permitiran quenélisis que se efectla en la presente
investigacion, se lo desarrolle con una orientacj@e contribuya a comprender el
problema que experimenta la botica bristol, esfpertfente en el decremento en el

volumen de ventas.

La orientacion dindmica con la que se continuar@vastigacion esta apoyada por el
principio de cambio que establece que nada sdéenardonstante y estatico en el sistema
empresarial, dicha predisposicién de cambio peatitllar y estudiar con profundidad las

causales del problema objeto de estudio, a fiprolgoner la mejor alternativa de solucion
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gue contribuira a mejorar la situacion de la enapreaciéndola mucho mas competitiva
mediante el desarrollo de estrategias.

La realidad natural de la botica bristol en su eleento de ventas, genera la necesidad
de analizar no solo los cambios organizacional&srins, sino también los cambios y
las tendencias existentes del entorno, es desirnkcesidades de los clientes,

proveedores, empleados, y desarrollo del sectaradlpertenece la empresa.

3.2 MODALIDAD DE INVESTIGACION

Investigacion Bibliografica o Documental

Esta Modalidad de investigacion se utilizara pasadollar el proyecto investigativo,
se tomara como referencia antecedentes investigatie fuente documental cientifica
relacionados con la aplicacion de estrategias deemmalizacion y su incidencia en el
decremento en el volumen de ventas, lo que coimdibal aclarar la naturaleza del
problema y sus contenidos, dicha informaciéon se@opilada de libros, revistas
especializadas, documentales, monografias, tdsisiaeadas con el tema de estudio
para luego ser organizada, procesada y analizadpongionando con ello el
conocimiento cientifico necesario para el desarotivestigativo y alcanzar los

objetivos planteados, para ello se utilizara @asde lectura cientifica.

Investigacion de Campo

Se considerara la aplicacion de esta modalidadwestigacion, ya que el problema en
estudio que se presenta en la botica bristol & parmitira establecer las técnicas y
recursos adecuados que facilitaran la recolecadimfdrmacion primaria que permitira

conocer las casuales y efectos del problema obgtestudio, anteriormente planteado
se estableceran como instrumentos base la aplicdeita observacion directa ya que el
investigador al formar parte del campo laboral alermpresa esta en contacto directo

con la realidad, ademas se utilizara la entrevstgida a su propietaria y empleados
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de la empresa. Otro instrumento que se aplical@ascuesta las cual estara orientada a
clientes actuales y potenciales quienes aportandormacion primaria que sera
registrada, procesada, y analizada, constituyénelo$e base para proponer alternativas

de solucion para el problema en estudio.

3.3. TIPO DE INVESTIGACION

Para realizar la investigacion se aplicara losisigas tipos de investigacion de acuerdo

con el problema objeto de estudio:

Investigacion Exploratoria

La investigacion exploratoria permitira al inveatigr obtener conocimiento teorico-

cientifico, mismo que aportara informacién necespdra establecer objetivamente el
problema y definirlo de tal manera que permita f@anuna solucioén optima que aporte
positivamente para el desarrollo empresarial, stablezerdn mecanismos de

investigaciéon e instrumentos de campo como la agibbn de la observacién directa ya

qgue el investigador al formar parte del campo labesta en contacto directo con la
realidad. Ademas se utilizara la entrevista diagadsu propietaria y empleados de la
empresa y se aplicara la encuesta la cual estaeatamta a clientes actuales y

potenciales quienes aportaran informacion primgtia sera registrada, procesada, y
analizada para generar los primeros indicios dec&oi al problema de estudio.

Investigacion Descriptiva

Identifica caracteristicas, cualidades de condyaatitudes del universo a investigar,
se realizara la descripcion de registros internasanalisis de la cartera de clientes, y

una evaluacion de las ventas de la empresa, pteaasba suficiente informacion.

La aplicacion de investigacion descriptiva perritidentificar los factores de

comportamiento de los clientes y usuarios frehtgeevicio que oferta la empresa, la
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gestion que se realiza actualmente y sus resultadins de que permitan describir la
naturaleza misma del problema, identificando laagiéh entre las estrategias de
comercializacion y su incidencia en el decremerdolas ventas de Botica Bristol,

tomando en cuenta su origen y desarrollo en eladertarmacéutico.

Se obtendrd mediante la aplicacion de técnicasseumentos de recopilacién de
informacion como: la observacion directa elaborand@m ficha de observacion,
entrevista con directivos y empleados mediante emacion directa, y la encuesta a
clientes actuales y potenciales disefiando un omesto que permita recabar
informacion precisa, cualificable, cuantificablegnfiable.

Investigacion Correlacional

La aplicacion de la investigacion correlacional npiéra relacionar las variables;
estrategias de comercializacion y ventas de Bdicstol, previo al estudio individual
de cada una de ellas, a fin de establecer la deperaddirecta de una con otra, lo que es
indispensable para el estudio planteado, parazdca! objetivo de la investigacion se
requiere identificar el comportamiento que expentaecada una de ellas desde luego
sin confundir la idea de que la una sea causa digdaya que esta indagacion examina
asociaciones, mas no relaciona causales. Toddaseslitara el desarrollo de propuestas
de solucién factibles que encaminaran hacia la tdendecisiones correctivas por parte
de la propietaria en torno al problema, a fin dgamar su volumen de ventas en el

mercado.

Para medir el grado de relacion que existe ease Variables, donde se conocera y
aplicara la estadistica inferencial utilizando éanica del Chi Cuadrado mediante la

formula:

X

) :Z(fo— fe)2
fe

Donde:
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fo: frecuencia observada (# de individuos obsergado
fe: frecuencia esperada (# de individuos esperados)

Y sumatoria de todos los valores posibles
3.4 POBLACION Y MUESTRA

Para la realizacion de la presente investigaciGjesmitara en la botica bristol donde se
empleara informacion del INEC para segmentar lalgoain de Ambato como se

explica a continuacion.

Se considera como poblacion un segmento por ubBicasctorial parroquia La Matriz
de la ciudad de Ambato, la cual esta constituida 2p.731 personas que corresponden
a los estratos bajo, medio y alto, con edad condjmtanentre 10 y 70 afos, quienes
conforman los clientes externos potenciales @elpresa.

Una vez identificado la poblacion con la que sbdj@da, es necesario determinar la

muestra, la cual se obtendra aplicando la sigufénteula:
PON

(N —1)5 +PQ

n=

n = Tamafio de la muestra

PQ= Constante de la varianza poblacional (0,25)
N = Tamafio de la poblacion

E = error maximo o admisible (8% = 0,08)

K= Coeficiente de correccion del error (2)

. (025)(25.731)

2

2
(25731-1) ((225) + 025
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6432.75
(0,0025

(4)
6432.75

(25730 +025

n=

2

(25731-1) ((255)2 +025

. 643275
16.0813+ 025

| 643275
16.3313

n =394 clientes.
El tipo de muestreo que se aplicara para la ejénudel proyecto serd el muestreo

aleatorio que incluyen clientes actuales como midées que permitiran recolectar

informacion necesaria para el estudio planteado.
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3.5 OPERACIONALIZACION DE VARIABLES
HIPOTESIS: La formulacion e implementacion de estrategiasaeetcializacion permitira incrementar el volumervdatas en la

botica bristol.

Variable Independiente: Estrategias de Comercializacion

Cuadro N° 1
TECNICAE
CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES ITEMES INSTRUMENTO
Clientes de Ambato
Expansion Clientes de Tungurahua¢ En qué sector de la ciudad le gustalamcuesta y cuestionar
ESTRATEGIA DE Clientes de Provincias| encontrar puntos de venta de botiadirigido a la muestra d
COMERCIALIZACION . bristol? personas de la PEA ¢
Farmacéuticos Marca Ambato.
Es la estrategia de expansion Genéricos
de los bienes y servicios en|dProductos Sustancias Quimicas | ¢Qué tipo de medicinas es la que m&scuesta y cuestionar
mercado, este proceso incluye Articulos de Bazar adquiere en botica bristol? dirigido a la muestra d
la publicidad, distribucién| personas de la PEA ¢
promocion e investigacion ly Hospitales Ambato
desarrollo del producto hasta Clinicas ¢cConsidera que los precios de [os
llegar al consumidor final. Consumidor Diversos Clientes productos que ofrece botica bristol spfEncuesta y cuestionar

altos, igual que la

aceptables o bajos?

competeng

igirigido a la muestra d
personas de la PEA ¢
Ambato

e
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HIPOTESIS: La formulacion e implementacion de estrategiasaesrcializacion permitira incrementar el volumervdatas en la

Botica Bristol.

Variable Dependiente:Ventas

Cuadro N°2
CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES ITEMES TEC NICAE
INSTRUMENTO
Proceso Personal
Impersonal ¢Qué proceso de compra utiliza usted pdtacuesta y
VENTAS Teléfono adquirir los productos en botica bristol? cuestionario
Email dirigido a la
Es el proceso personal (o muestra de
impersonal en el que se realiza personas de |
la ZCC(;O” dg f\I/enta donde (Ie\l/ go,n;gdo ¢, Qué tipo de pago prefiere usted al moment)%%A de Ambato.
vendedor influye  en  &Venta redito realizar la compra en la botica bristol?
comprador que puede ser de Plazos Encuesta y
contado, crédito y a plazos cuestionario
buscando satisfacer las dirigido a la
necesidades de los clientes. Internos .Cual es el nivel de conocimiento en ventas M estra o dg
con cuantos vendedores cuenta? personas de fa
Vendedores Externos Ambato.
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3.6 RECOLECCION DE INFORMACION

Para recolectar la informacion que se requiere [@anavestigacion se utilizara el

siguiente tipo de recoleccion que se detalla airmoation:

Cuadro N° 3

TECNICAS DE INVESTIGACION

INSTRUMENTOS
RECOLECCION DE INFORMACION

DE

INFORMACION SECUNDARIA

1. Analisis de Documentos

2. Fichaje

INFORMACION PRIMARIA
1. Observacion
2. Entrevista

3. Encuesta

11

2.1

11
2.1
3.1

1.2Tesis de Grado de Estrategias
Comercializacion con incidencia ¢
el decremento en el volumen
ventas.

1.3P4ginas de Internet como:

Libros de Planificaciéon Estratégic
Estrategias de Comercializaciy
Diversificacion y Diferenciacion

Ventas

www.Google.conkstrategias

www.Google.conVentas.

Fichas Bibliograficas

Ficha de Observacién, camara
Cédula de Entrevista, grabadoral

Cuestionario

a
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3.7 PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE LA INFORMACION

Una vez aplicados los instrumentos de recolecciénddtos, corresponde al

investigador cumplir con el procesamiento y argali la informacién como son:

Revision, clasificacion y codificacion de la inforracion

El investigador revisar4 y verificara que toda tdoimacion obtenida esté
completa, detectando errores eliminando respuestamtradictorias Yy
organizandolas adecuadamente para facilitar lddeidn, simultdneamente con la
revision debera realizar la codificacion; despuésedera a categorizar y tabular la

misma.

Categorizacién y tabulacion de la informacion
La informacién obtenida se procederd a categoaizah base a las respuestas
derivadas de la aplicacion de la encuesta aplicaddin de determinar la

frecuencia de una categoria y cual es la incideacikas variables.

La tabulacién de la informacion se la realizardatena computarizada mediante el
programa Microsoft Excel, ya que ayudara a conailcuantas veces se repite

cada categoria permitiendo obtener datos preca@ssp analisis e interpretacion.

Andlisis de los datos

Los datos obtenidos pasaran a ser analizados eprietados, tomando en
cuenta las tendencias o relaciones para mediraglogrde relacion que existe
entre las variables de acuerdo a la hipétesistgdala, mediante el empleo de la
estadistica inferencial aplicando el estadigrafo mteeba no paramétrica del Chi
Cuadrado. La presentacion de los datos se realtmrf@rma tabular y grafica,
ya que se complementan una con otra, permitiendmalizar los datos
mediante cuadros estadisticos y graficos de bajuasayudaran a visualizar
adecuadamente los datos para su correcta intecpyeta
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CAPITULO IV

4. ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

4.1 ANALISIS

Es importante mencionar que botica bristol de lad&l de Ambato, a lo largo de los
aflos ha tenido un desarrollo considerable por gereencia en el mercado, precios
accesibles, y atencion personalidad que ha brindadwois clientes en la venta de
productos farmacéuticos y sus recetas magistrdigsiriendo nuevas experiencias que

le permiten enfrentar los diversos cambios queesugtesentarse en el ciclo de la vida
empresarial.

Mediante una investigacion de campo se pudo retewlénformacion, verificando
posibles errores en los instrumentos de recolectdd@mmismos que fueron aplicados a
un cierto nimero de clientes a través de la téaeda encuesta, dando como resultado

respuestas admisibles, debido a la sencillez dpiptas empleadas.
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4.2 INTERPRETACION DE LOS DATOS.

El analisis e interpretacion de datos se obtuvda$eherramientas, el cuestionario y la
entrevista, los cuales nos permitieron realizardiglgnostico sobre el manejo y
funcionamiento de botica bristol de la Ciudad aeb&to; en primer lugar se aplico la
entrevista a la Propietaria y empleados que labenda empresa, en segundo se aplico
la encuesta que fue dirigida a los clientes queetia empresa. Estos datos me
permitieron determinar la calidad del servicio yatanciéon que brinda al clientes y las
necesidades que tiene la empresa, considerandowwnie las fuentes principales que
debe tener una empresa para la satisfaccion dmikymos; ademas que al mejorar el
servicio se involucra a todas las actividades gudesarrollan desde el inicio, es decir,
de la seleccion de proveedores, pasando por togmageso de comercializaciéon que

concluye con la satisfaccion total de los clientes.

4.2.1 Analisis interno

Como lo manifiesto anteriormente, se aplico unauesia a los clientes de la botica
bristol informacion que es util para determinapésicion que tiene la empresa en el

mercado farmacéutico.

De la entrevista realizada con la Propietaria de®dristol se pudo recopilar que no
manejan adecuados procesos para la comercializagoproductos, carece de una
planificacion estratégica ya que no se establebgtivos ni una vision a futuro en el

mediano y largo plazo, asi como también no se kéinido técnicas ni proceso para la
seleccién de proveedores. Como factores positivoanejan un talento humano
calificado, asi como una gran experiencia en elejoade este tipo de negocio, existe

buen ambiente de trabajo aspectos que puedenrsgeabados para el futuro.

Se realizo un andlisis de la competencia entregles se puede mencionar Botica

Sudamericana, Napoles, Farmacias Sana Sana y Rasntamondmicas, Cruz Azul
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empresas gue estan en el entorno y que son corojgepema, a los cuales se concluye,
que manejan adecuados canales de distribucion,ienantuna imagen corporativa,
tienen planteado objetivos, conocen su mision y @8ion, lo que les hace ser
competitivos, razones por las cuales se mantiemeel enercado y han tenido un

crecimiento.

Los resultados obtenidos de las encuestas hedbasempleados, se puede manifestar

lo siguiente:

Botica bristol tiene en sus instalaciones un td&alcinco empleados, de los cuales la
mayoria son de género femenino, de estas persaise Bn alto porcentaje que son

casados.

Una gran parte de los empleados se siente a gedtalthjar para esta empresa, ya que
se les concede incentivos por cumplir con las metasuen ambiente de trabajo, los
cargos que desempefian guardan coherencia conrsugro@ntos, sin embargo existen
algunos factores que se deben implementar o mejieratro de botica bristol, como,
saber las aspiraciones que tiene la empresa antwno.fimplementar politicas, trabajar
en base a valores y principios organizacionalegnarelos cronogramas de actividades
para el control diario, incrementar capacitacionimplementar estrategias que le

permitan a la empresa crecer en el mercado.
4.2.2 Andlisis e interpretacion de datos
En base a un muestreo probabilistico, se realizm emcuesta a los clientes, los

resultados obtenidos se detallan a continuacién saonrespectivo analisis e

interpretacion.
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4.2.2.1 Encuesta aplicadas a los client
Pregunta N° 1

1. Genero
TABLA N° 1
N OPCIONES FRECUENCIA Y%
1.1 Masculino 198 50
1.2 Femenino 196 50
TOTAL 394 100
GRAFICO N° 3

BoticaBristol

50%
Femenin

Fuente Encuesta realizada
aborado pc: Paola Tamami Davila
Fecha 15/7/2010

Andlisis einterpretacion:
Del total declientesencuestadas equivalerdé 100%, se concluye que un% es
géneromasculino, mientras q el otro 506 es femenino, esto nos indica que

productos que ofertibotica bristol tiene una equidad de demanc cuanto a género lo
gue demuestra que la salud es importante en ladaxtambaten.

35



2. ¢ Considera que los precios de los productos que efe botica bristol son
altos, igual que la competencia aceptables o ba?

TABLA N° 2
N OPCION FRECUENCIA | %
2.1 Altos 80 20
2.2 Igual Competencia 150 38
2.3 Aceptables 50 13
2.4 Bajos 60 15
TOTAL 394 100
GRAFICO N° 4

Botica Bristol

Bajos
14%

Aceptable
s 13%

Fuente Encuesta realizada
Haborado pc: Paola Tamami Davila
Fecha 15/7/2010

Andlisis e interpretacion

Del 100% de lolientes ecuestados un 20%etermina que los precios en bol
bristol son altos mientras que el 38‘se mantne en que existe una equidad co
competenciagdebemos tomar en cuenta que todo cliente sieest: buscando precios,
el 13% piensa que son precios aceptablel 14%concluye que los precios son bajt
con estasrespuest: podemos concluir que no convencidos u éptimos laentes
manifiestan que en botica bristol tienen los mejgneecios, deberia haceun analisis
de precios que sean favorables tanto para los sodstes como para la empre
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3. ¢ Es ustedcliente permanente de botica bristol d la ciudad deAmbato?

TABLA N° 3
N OPCIONES FRECUENCIA [%
3.1 S| 280 71
3.2 NO 114 29
TOTAL 394 100
GRAFICO N° 5

Botica Bristol

Fuente Encuesta realizada
Haborado pc: Paola Tamami Davila
Fecha 15/7/2010

Andlisis e interpretacior
De las encuestas realizadas equivalente al 100%d® comprobar que 171% son
clientes permanentes de botica br se debe tomraen cuenta que sus clientes er

mayoria son fijos, y se los debe mant mientras que el 29% s clientes aleatorios o
casuales.
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4. ¢ Quétipo de medicinas es la que méadquiere en botica bristo?

TABLA N° 4
N  |OPCIONES FRECUENCIA | %
31 |oTC 108 27
3.2 | GENERICAS 88 22
3.2 |MARCA 198 50
TOTAL 394 100
GRAFICO N° 6

Botica Bristol

MARCA
50%

-

FuenteEncuesta realiza
Haborado pc: Paola Tamami Davila
Fecha 15/7/2010

Andlisis e interpretacior

De las encuestas aplicadas equivalente al 100¢d® comprobar que 127% de los
clientesadquiere medicinas OTespecificando que entre estmedicamentos estan
antigripales, analgésicos,antiinflamatorios, mientras que el 22% adquiere
medicamentos GEERICOS su consumo es minimo ya que su efectividad er
tratamientos de salud no mejoran, y el 50% consugnesu mayoria medicamentos
MARCA por su efectividad y la seguridad que brimdas laboratorios que |
producen.
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5. ¢En qué sector de laciudad le gustaria encontrar puntos de venta de bioa
bristol de la ciudad deAmbato?

TABLA N° 5

N OPCIONES FRECUENCIA Y
51 Sector Norte 120 30
52 Sector Sur 170 43
53 Sector Oriente 80 20
54 Sector Occidente 24 6
55 Otros 0 0

TOTAL 394 100

GRAFICO N° 7

Botica Bristol

FuenteEncuesta realiza
Haborado pc: Paola Tamami Davila
Fecha 15/7/2010

Andlisis e interpretacion

Del 100% de las personas encuestadl 30% le gustaria encontrar puntos de venta
el Sector Nortemientras que el %% prefiere el Sector Suan 20% opta por el Sector
Orientey tan solo un6% cree convenientencontrar en el Sector Occide Las
personagencuestadas comentan que si hubiera varios pdetesnta seria una ayu
mutua entre demandte y oferente en especial en la preparacion deasoeagistrales
por ser la segunda botiantigua en preparar, inclusm porcentaje de la poblaci
identificada como clientes tiene que venir de @ifées provincia
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6. ¢En la adquisicion de medicinas sefialcual de estodactores influyen para su

compra en botica bristo? Tomada para el calculo de la hipétesi

TABLA N° 6

N OPCIONES FRECUENCIA %
6.1 | Variedad de Product 60 15
6.2 | Atencion Personaliza 112 28
6.3 | Descuentos Promociones 60 15
6.4 | Ubicacior 162 41

TOTAL 394 100

GRAFICO N° 8

Botica Bristol

FuenteEncuesta realiza
Haborado pc: Paola Tamami Davila
Fecha 15/7/2010

Andlisis e interpretacion

Del total de personas encuestadas se ha deterngu@don15% de personi compran
por su variedad de productos mientras que % adquieren por sus precios accesik
el 15% adquier@or sus descuentos y promociones pero el 41% deiziope el facto
de mayor importancia es la ubicac de botica bristol, si analizamos nuestro punt:
venta es estratégiquero los porcentaj de los otros factoresor porcentajes bajos la
empresa deberianaliza y llegar a tener equidagara un mayor rendimiento
crecimiento de la misme
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7. ¢Considera usted que el servicio que brinda boticarlstol e<?

TABLA N° 7
N OPCIONES FRECUENCIA | %
7.1 Excelente 294 74
7.2 Bueno 100 25
7.3 Regular 0 0
7.4 Malo 0 0
TOTAL 394 100
GRAFICO N° 9
Botica Bristol
Regular
0%
\A{alo
Bueno %
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75%

Fuente Encuesta realizada
Haborado pc: Paola Tamami Davila
Fecha 15/7/2010

Andlisis e interpretacion
Del total de personas encuestadas74% considera quel servicio que brinda botic

bristol a sus clientes es excelente, mientras b28% lo conidera como buenc

Se puede deducir que un alto nimero de per acuden por la confianza que brinds
profesionalismo de una E-Quimica Farmaceéutica y por sus afios de experiemncel
manejo y expendio de medicamentos al igual la preparacion deus recetas
magistrales.
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8. ¢Seale la cantidad de su compra que realiza en bodi bristol?

TABLA N° 8
N OPCIONES FRECUENCIA | %
8.1 $2a10 200 51
8.2 $10a20 45 11
8.3 $20a30 79 20
8.4 $30a50 45 11
8.5 Mas de 50 25 6
TOTAL 394 100
GRAFICO N° 8
Botica Bristol
Mas de
$30a50 cincuenta
11% e
~
$20a30
$10a20 $2 a10
12% 65%

Fuente Encuesta realizada
Haborado pc: Paola Tamami Davila
Fecha 15/7/2010

Andlisis e interpretacion

Del total de personas encuestadas, un 51% congigeral realizar sus compras
Botica Bristol, gasta un promedio de $2 a $10 seahean para adquirir st
medicamentos, el ¥4 de personas considera que gasta en sus comppagmedio de
$10 a $20.
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El 20% de las personas encuestadas deducen dae gaspromedio de $20 a $ 30 en
sus compras, el 11% de las personas creen quasios @stan alrededor de $ 30 a $50,

el resto de personas considera que al realizarosnpras gasta mas de $50 en adelante.

Se puede deducir que un alto numero de personéisrpréa compra semanal se los
podria denominar clientes fijos, el resto de ckergn base a los porcentajes compran
dependiendo de sus ingresos puede ser por razengssdcobros mensuales o por el

tratamiento establecido por lo que en su mayomarsensuales.
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9 ¢Considera que la imagen debotica bristol es atractiva, tanto en su fachad

interior como exterior?

TABLA N°9
N OPCIONES FRECUENCIA | %
3.1 Sl 114 29
3.2 NO 280 71
TOTAL 394 100

GRAFICO N° 11

Botica Bristol

FuenteEncuesta realiza
Haborado pc: Paola Tamami Davila
Fecha 15/02010

Andlisis e interpretacion

Del total de personas encuestadas se ha determigaeloun 29% de personas
consideran que la imagen de botBristol si es atractiva, mientras que un 71% n
consideran atractivi

La empresa deberia considerar este punto para pealkzar cambios en su imag

tanto interna como externa, generando llamar lac&ia de s clientes y atraer nuewvt
clientes.
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10 ¢Qué forma de compra utiliza usted para adquirir & productos en botice

bristol?
TABLA N° 10

N OPCIONES FRECUENCIA | %
10.1 Personal 394 100
10.2 Impersonal 0 0
10.3 Teléfono 0 0
10.4 Email 0 0

TOTAL 394 100

GRAFICO N° 12

BoticaBristol

Email
Impersonal

Telefono 0%
oo \l/_ 0%

Personal
100%

FuenteEncuesta realiza
Haborado pc: Paola Tamami Davila
Fecha 15/02010

Andlisis e interpretacion

De la encuesta realizada equivalente a un 1 determina que la forma de compra
sus medicamentos lo hace PERSON/una de las variable seria revisar que la
medicina prescritaea la misir, otros pompedir ayuda al dependiente de farmacia €
momento de la compra sobre sus indicaciones. Qlipersos factores que el clier
cree conveniente la compra persc
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4.3 VERIFICACION DE LA HIPOTESIS.

La hipotesis es una respuesta tentativa comprolebiésma que podria ser la solucion
a un problema planteado. Por consiguiente, seglieela hipdtesis es un instrumento

estadistico que se utiliza para establecer unalpaslacion entre las variables.

Para determinar cientificamente si la hipétesisadas confirmada, necesitamos un
procedimiento que nos lleve a un criterio objetpava aceptar o rechazar la hipoétesis,

cuyo proceso se basa en la informacion recolectada.

Con los resultados obtenidos en la pregunta: @ @nduesta realizada a los clientes, la
pregunta 15 de la entrevista al gerente y a losrahites propietarios de negocios
similares, procedo a realizar la prueba del CHI_ OBADO que consiste en un
estadigrafo no paramétrica o de distribucién libgege permite establecer
correspondencia entre valores esperados y observado

4.3.1 Modelo légico.

Ho: La implementacion de una Planificacion Estraté§i€aincrementa las ventas en
Botica Bristol en la Ciudad de Ambato.

H1: La implementacion de una Planificacion Estra@@t incrementa las ventas en

Botica Bristol en la Ciudad de Ambato.

4.3.2 Nivel de significancia

El nivel de significacion con el que se trabajalek5%.
4.3.3 Eleccién de la prueba estadistica

xzzz(O—E)z
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En donde
x%Chi Cuadrado
Y»Sumatoria

O= Frecuencia Observada

E= Frecuencia esperada tedrica

Combinacion de Frecuencias

3. ¢Es usted cliente permanente de botica brist@ deitlad de Ambato

TABLA N° 11
N OPCIONES FRECUENCIA Y
3.1 Si 280 71
3.2 NO 114 29

UL 394 100

9 (Considera que la imagen de botica bristol estataadanto en su fachada

interior como exterior?

TABLA N° 12
OPCIONES FRECUENCIA | %
9.1 SI 168 43
9.2 NO 226 57

TOTAL 394 100
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Frecuencias Observadas

Tabla N° 13
ALTERNATIVAS
PREGUNTAS TOTAL
SI NO

3. ¢ Es usted clienfermanente d
botica bristol de la ciudad de Ambat 280 114 394
9 ¢, Considera que la imagen
botica bristol es atractiva, tanto en
fachada interior como exterior? 168 226 394

TOTAL 448 340 788

Nivel de Significacion y regla de decision
Grado de libertad
G1 =(C-1)(H-1)

Donde:
G1= Grado de libertad
C= Columna de la tabla

H= Hilera de la tabla

Remplazando tenemos
G1=(2-1)(2-1)
G1=(1)(1)

Gl=1

Grado de significacion
o= 0.05

En donde
O= Frecuencia Observada
E= Frecuencia Esperada
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Con los datos en la tabla de frecuencias obsensalasocede a calcular la frecuencia
esperada para cada casillero multiplicando el tote@izontal para el total vertical de

cada columna o hilera y luego se procede a dipalia el total general de la matriz.
Célculo Matematico
Evaluamos la hipétesis nula, es decir, que no kagiacion entre las dos variables.

Para ello calculamos el Chi Cuadrado comprobanslgdtores obtenidos especialmente
con los de una distribucion teérica, dados losldetabtenidos en la que no haya

ninguna asociacion entre las variables.

Tabla N° 14
(O - EY
0 E 0-E (O - EY
E

280 2240 56,00 3136,00 14,00
114 170,0 56,0 3136,00 18,45
168 2240 56,0 3136,00 14,00
226 170,0 56,00 3136,00 18,45

X2 = 64,89

Representacion Grafica

Con los datos calculados anteriormente en la @blaecuencias esperadas se observa
gue el valor a trabajar es de 1 grado de libertadny0.05 como grado de significacion,
verificando el siguiente resultado en la tabla dev& de distribuciones donde: %X =

3.842 < Xc = 64,89, el mismo que lo representamos graficéenen
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GRAFICO N° 13

Zona de rechazo

Decision
El valor de (Xt) = 3.842 < Xc = 64,89 y de acuerdo a lo establecido se acepta |

hipétesis alterna, es decir se considera la implgedn de una planificacion

estratégica de comercializacion para incremensavdatas en Botica Bristol.
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CAPITULO V

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

En base a los objetivos planteados en la presesigede grado y los estudios realizados

dentro y fuera de Botica Bristol, se ha llegadasadiguientes conclusiones

1. En botica bristol de la ciudad de Ambato no existatecedentes investigativos en
base al tema propuesto.

2. En botica bristol desconocen de estrategias, pivgiy valores que le impiden un

mejor desarrollo, ya que no saben exactamenteuniéa deben seguir.
3. Los clientes de botica bristol, conocen de la erish por sus afios de experiencia o

por la credibilidad que se da entre clientes, permayoria de clientes no consideran

atractiva la imagen interna como externa de la esgpr
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4. Una de las debilidades que presenta la empresaanejaun analisis de precios
frente a la competencia, al igual que no estalpetiicas de descuentos, promociones

para transmitirlas a sus clientes.

5. Es importante que botica bristol realice un arglif proveedores con los que debe
trabajar, ya que, el no realizar una seleccionwatir de los mismos traeria dificultades
con relacion a los productos que se adquierentaaif@g directamente al consumidor

final.

6. La mayoria de clientes que acuden a botica bristlsienten satisfechos, con la
atencion y variedad de productos que se encuermiean,existe un numero elevado de
clientes que no se siente satisfecho, ya que demasi que se deben implementar

algunos servicios adicionales.

7. La mayoria de los clientes prefieren adquirir miedis populares llamadas OTC, por
la publicidad, la costumbre de auto medicarse ospdpajo costo, que no necesitan de
receta médica, los clientes deberian tomar en augmé¢ los productos de marca y
genéricos ademas de ser producidos por excelatiesatorios, su precio es elevado
pero sin duda son mejores para su salud por emrahto que se los sigue en el

paciente.
8. La empresa sigue manteniendo un fuerte enfoqueaeste en la concepcion de su

negocio, lo cual se refleja inmediatamente en Egegias y acciones que realiza

cotidianamente.
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5.2 RECOMENDACIONES

En base al desarrollo de la propuesta se recomienda

1. Implementar un Plan Estratégico de Comercializaco@m la finalidad de obtener
una eficiente y eficaz organizacion administratiya@ nos permita alcanzar objetivos y
metas propuestas.

2. Aplicar una matriz BCG de los productos que conaéima Botica Bristol para
identificar que productos son generadores y abatebale recursos de tal forma que se

pueda tener siempre en exhibicién.

3. Mejorar la imagen corporativa, implementando r&uleallas publicitarias, nueva
imagen con colores acorde a la salud, de tal faqogalos clientes se sientan atraidos

visualmente.

4. Crear una base de datos de los proveedores cajuéosrabaja la empresa de tal
forma que tengamos informacion suficiente de laslpetos que ofrece y poder conocer
sus: precios, formas de cobro, bonificaciones, dos, variedad, entre otras.

5. Crear una base de datos confiable, del consumo atbcimas de los clientes de

botica bristol, para establecer promociones eslesgrara 10s mismos.

6. Hacer un estudio para nuevas opciones para un kpeal brinde facilidad y

accesibilidad para el mercado actual y potencial.

7. Trabajar inicialmente con medios de publicidad les€aomo: radio, prensa, afiches
de publicidad, impulsadores de publicidad, cofinetle emitir mensajes y persuadir en

la mente del consumidor.

8. Ofrecer un buen margen de rentabilidad en nuegtroductos para que nuestros

futuros y actuales clientes se interesen por lguiation.
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9. Se recomienda capacitar a sus empleados para mdgoratencién al cliente,
conocemos que el mundo farmacéutico dia a diatigaeglanza nuevos medicamentos
para mejorar la salud, asi poder informar y satesfdas necesidades de nuestros

clientes.
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CAPITULO VI

6. PROPUESTA

6.1 DATOS INFORMATIVOS

Titulo Plan Estratégico de comercializacion para
incrementar el volumen de ventas en|la
Botica Bristol.

Institucion Ejecutora Empresa Botica Bristol

Beneficiarios Clientes Internos: Area Administrativa

Ubicacién La empresa se encuentra ubicada en el canton

Ambato Provincia Tungurahua.

Tiempo estimado para la

Ejecucion INICIO: 01 de enero/ 2011
FIN: 31 de diciembre/2011
Equipo Técnico Srta. V. Paola Tamami Davila.

Responsable
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6.2 ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA

Una vez realizada la investigacion a sus cliemésrnos como externos se concluye
que Botica Bristol no ha implementado ningun tipe plan estratégico afectando
directamente a su crecimiento, frente a la creeigntfuerte competencia en la

comercializacion de productos farmacéuticos.

Se partird desde cero, con la aplicacion de unaifiglacion estratégica de
comercializacién la empresa iniciara a organizasntrolar, evaluar la gestion

administrativa con el fin de llegar a tomar decis®.

La implementacion de una planificacion estratégieacomercializacion hara que las
personas como empresa interactien positivamenéearde la misma, su propietaria
lleguen a conocer las debilidades, amenazas, opdatles y fortalezas de su empresa

para poder encaminar en el mejor rumbo a la misma.

Buscaremos analizar aquellos aspectos que se diaamn el interior de las personas y
gue proporcionan el alce de sus objetivos el cumelito de sus compromisos con

caracteristicas superiores y que contribuya ablogrmejores resultados.

6.3 JUSTIFICACION

El mundo actual por su acelerado proceso de caswiba vuelto mas competitivo,
debido al desarrollo de las nuevas tecnologiasodsugicacion e informacion y a la
creciente globalizacién. El desarrollo de nuevdmtegjias ha impactado las diferente
formas de gerenciar una empresa, pues tienen (eeializarse en diferentes areas,

para poder satisfacer las necesidades de losedient

Es importante mencionar que el plan estratégicmdeercializacion de este proyecto se
encuentra sustentado, por datos obtenidos durdnfgoeeso de investigacion y

comprobacion, que ayudara a elaborar un plan adeqera poder implementarlo.
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Botica Bristol con la implementacion estratégica atemercializacién le permitira
conocer la situacion actual donde esta y la sitmaftitura a dénde quiere llegar, podra
programar sus actividades en conjunto con sus auhpéey directivos, cumplir sus
objetivos y metas, su gestion empresarial empeygatarminara planificando asi

facilitara la toma de decisiones.

La implementacion de un plan estratégico de comkzacion permitira incrementar
sus ventas apoyandonos en herramientas de merEadpor eso que el plan de
comercializacion hace énfasis en el desarrolloudedr nuevo planes de ventas, analisis
de precios, nuevos medios de publicidad, entresqitapa que la empresa pueda tener un
retorno mas rapido de su dinero y mejorar su lieguid

6.4 OBJETIVOS

General

Proponer un plan estratégico de comercializacioplicando estrategias de
diversificacion y diferenciacion, para incremenéar ventas en Botica Bristol.

Especificos

» Desarrollar el analisis FODA para generar estragegdecuadas al mercado y a las

necesidades de la empresa que le permita un cestorécondémico.

e Crear un plan de accién y control para la implemgoh de las estrategias

anteriormente disefadas.

» Proporcionar una Técnica eficaz a la gerencia gumifa a la empresa incrementar

las ventas.
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6.5 ANALISIS DE FACTIBILIDAD

La propuesta de acuerdo a la investigacion esbfactie realizacion y puesta en
practica, con éxito en vista de que tanto en elpcaadministrativo como en el recurso
humano existe una gran predisposicion para la meyogl cambio interno y externo por
lo que mediante una planificacion estratégica daeroializacién, vamos a lograr que
la empresa y las personas que forman parte dedaansean mas proactivos en las
actividades de la empresa y va a ser base fundahpmar la mejora continua de la

empresa la misma que permitira lograr incrementavsntas.

Factibilidad Econdmica

El presente plan de comercializacién es factibte, quanto se cuenta con recursos
economicos, ademas existe la predisposicion derdaigiaria para invertir en la

ejecucion del mismo.

Factibilidad Tecnoldgica

Botica Bristol cuenta con recursos tecnolégicoesagos para realizar sus ventas, por
lo que en este aspecto no existirian dificultagesy se debe considerar los programas
que se manejan para su facturacion|, control dentavios y contabilidad. Es
importante el sistema utilizado ya que dentro destapresas farmaceuticas se necesitan
sistemas adecuados para el manejo de los diferdepesdientes de farmacia.

Un beneficio importante con la aplicacion de lasoreendaciones es evitar la pérdida

de mercaderia y el control de inventario.

Factibilidad Operativa

La capacidad de implementacién de las necesidadiedaslas tiene una ventaja positiva
al tener como administradora de botica bristol @&muha venido ejecutando la

investigacion de este proyecto y segura de quecdmsbios van a beneficiar a la
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empresa, ademas existe predisposicion de los igdmecy empleados siendo esto
alentador para alcanzar lo deseado.

6.6 FUNDAMENTACION CIENTIFICO — TEORICA

6.6.1 Planificacion Estratégica la empresa selecciona, entre varios caminos
alternativos, el que considera mas adecuado paemzar los objetivos propuestos,

generalmente es una planeacion global a largo plazo

Estrategia es el patron de los principales objetivos, prdpéso metas, politicas y
planes esenciales para lograrlos, establecidoal deainera que definan en qué clase de

negocio la empresa esta o0 quiere estar y qué adasmpresa es o quiere ser.

La planificacion estratégica exige cuatro fases bliefinidas: formulacion de objetivos
organizacionales, andlisis de las fortalezas ytdiownes de la empresa, analisis del

entorno; formulacion de alternativas estratégicas.

El primer punto consiste en determinar los alcarycsiites del sistema econémico,
politico, social y cultural de la empresa. Estoistevimplicaciones definitivas en la

formulacién de estrategias.

La empresa esta obligada a estudiar las tendeynciasbios que ocurren en su entorno.
Es necesario distinguir entre las tendencias geegruser controladas por la empresa,
que pueden ser modificadas mediante su accion Isdeialas que apenas son

susceptibles de influencia y de las de caractéosoondmico que se hallan totalmente

fuera de control.

Dentro de la planificacion estratégica es necesdierminar mision, vision, valores y

principios de la empresa;
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Misién:

Es como una declaracién duradera de propdositogligtiague a una empresa de otras
similares. Expresa la razon de ser de una empegad@cual es importante determinar

sus objetivos y estrategias.

Una buena mision debe reflejar las expectativasudeclientes, siendo este quien decide

la durabilidad y solidez de una empresa.

Visioén:

Una vision de futuro define en términos generalesoade queremos que vaya la
organizacién, es un futuro atractivo, creible, gible para la empresa y toma la forma

de una declaracion de intenciones cuidadosamemteifadas.

La metodologia de visidon de futuro, tiene una vjargabre la de analisis de problemas,
mientras que esta Ultima se puede convertir fAclenen mecanica la conversion de
problemas a objetivos, la elaboracion de una vidétfiututo es mucho mas creativa y
permite ir mucho mas alla de la solucion de un lerob, en la elaboracién de una
vision de futuro entonces es importante poder rerpaeadigmas y no ser conformistas:

lo que esta bien puede estar mejor.

Valores:

Los valores son el conjunto de principios, crees)aieglas que regulan la gestion de la
organizacién constituyen la filosofia y el sopatéela cultura empresarial.

Los valores hacen de la organizacion equipo deajwabn lo que todos respetan y

cumplen algo en lo que creen; esto los identificanado de
http://www.monografias.com/trabajos7/plane/plantnsh
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6.6.1.1 Estrategia de Marketing

En esta seccion se debe definir la forma en quénskgrados los objetivos de
marketing, la estrategia de marketing esta comaugst la forma de cobertura del
mercado y la definicion del mercado meta, la esgiat de posicionamiento y las
estrategias del marketing mix.

Elementos de una estrategia de marketing

La estrategia basica o genérica debe traducirs@aaestrategia de marketing, la
estrategia de marketing consiste en la seleccida garte del mercado a la que se ha
elegido satisfacer las necesidades y el diseficadedzcla de marketing a fin de
mantener un intercambio mutuamente beneficios@datempresa y sus clientes. La

estrategia de marketing se expresa con los eleseitémlos en la tabla

Elementos de una estrategia de marketing

Mercado Meta

Posicionamiento

Producto

Precio

Plaza(Distribucion)

Promocion y comunicaciéon

Fuente: Adaptado de: Corey Raymond. La Esencia del Margew/ol. 1P.86
Elaborado por: Paola Tamami

61



6.6.1.2 Plan de Comercializacion

La estrategia comercial determina un mercado meataaymezcla comercial. El plan
comercial es una exposicion escrita de la estategnercial y de los pormenores de

tiempo para realizar la estrategia.

1. Que mezcla comercial se ofrecera, a quien y durésto tiempo.
2. Que recursos de la empresa se necesitaran, que ritm

3. Qué resultados se esperan.

El plan también lleva procesos de control, de magpa® quien lo ejecute pueda saber si
marcha bien o no.

En conclusion, el papel de la comercializacion mede una firma orientada a ella, es
darle una direccion a la empresa. El concepto deemmalizacion destaca que los
esfuerzos de la compariia deberian concentrarsaisfaser a algunos de los clientes a

quienes apunta por una ganancia.

Ventas:

El concepto de venta es considerado como una folenacceso al mercado que es
practicada por la mayor parte de las empresasiepg ina saturacion en su produccion
y cuyo objetivo es vender lo que producen, en lugamproducir lo que el mercado
desea. Por ello es fundamental conocer en quéstersi concepto de venta con el
objetivo de identificar a las empresas que la practel porqué lo hacen y el riesgo que

corren.

El concepto de venta supone que es preciso estiraulas consumidores para que
compren. Para ello, las empresas que ponen encaréste concepto, utilizan todo un

arsenal de herramientas de venta y promocion gtiraldar a comprar mas.

6.6.1.3 Analisis Externo
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En este caso se analiza el medio especifico bajaatlse mueve la empresa. Lo que
pretende este analisis es determinar la estrugjareral de la industria, centrado
principalmente en los competidores y las interawsoentre ellos en la industria, sin
dejar de lado al resto de los actores de la cadem® son los proveedores, clientes y

los productos y/o servicios que se comercializaa transan.

Como se menciond anteriormente, se debe elegiraéiado de andlisis centrado en los
actores de la industria y en las interaccionesesitos. El modelo de las cinco fuerzas
competitivas planteado por Michael Porter recogasesaracteristicas. El esquema
general de las cinco fuerzas estratégicas de Podesiste basicamente en encontrar
oportunidades y amenazas a través del analisis ude cempetidores. Clientes

proveedores, productos sustitutos y aquellos cadgres potenciales.

Grafico N° 14
Las Cinco Fuerza de Poter

Amenaza de los

RIVALIDAD ENTRES LOS
COMPETIDORES

Amenaza de productos

Fuente: José Emilio Navas Lopez, (2002, pg: 119)

Elaborado por: Paola Tamami
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De esta manera, las dimensiones a analizar parduatria seran:

Intensidad de la rivalidad entre competidores
Barreras a la entrada

Barreras a la salida

Disponibilidad de sustitutos

Poder de los proveedores

Poder de los compradores

SN NN N NN

Acciones Gubernamentales

6.6.2 Analisis Interno

6.6.2.1 Perfil de la Capacidad Interna (PCI)

Para realizar el Andlisis Interno primero se delegir una metodologia que explique
de la mejor manera el funcionamiento de la emprésmando en cuenta sus

caracteristicas principales y distintivas, intedleda empresa.

El PCI6 es un medio para evaluar las fortalezasbjlidades de una empresa, asi como
el impacto que tienen. Es una manera de haceragindstico estratégico de una

organizacion involucrando en el todos los factopes afectan su operacion corporativa
COmo conjunto

El PCI se preocupa de examinar las siguientegaades:
La capacidad directiva
En esta parte se analiza la capacidad técnica ejue téner el directivo, el uso de los

instrumentos de gestion, la capacidad de reacogimef a los cambios. Y la incidencia

gue tiene en liderazgo, cultura y trabajo en equipo
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La capacidad competitiva

Se analiza el producto, la imagen y marca del ptodwealidad. Precio. Diferenciacion.
Entre otros. Todo elemento que le da competitivi(iditerenciacion) al producto o

servicio.

La capacidad financiera

Se analizan los estados financieros, solvenciguydes con la que cuenta la empresa.

La capacidad tecnoldgica

EvalGa el uso de tecnologia en la organizadiénto en el apoyo de la produccién
como en el mejoramiento de la gestion en activiga#eapoyo; y en el uso de sistemas

computacionales.

La capacidad del talento humano

Llamada también capacidad de Potencial Humanoizanial Cultura Organizacion de
sus trabajadores y demas miembros de la orgadizgaiesde el punto de vista de su

Capacidad Técnica.

La capacidad administrativa

Se analiza desde cuatro puntos de vista; plangamiganizacion, direccion y control.
Con las categorias definidas y definidos los atoburelevantes, se procede a
confeccionar la llamada “Matriz PCT". Esta clasafio cada atributo como fortaleza o
debilidad, segun sea la realidad de la empresaunagj@raduacion de “alto”, “medio”, y
“bajo”, para posteriormente evaluar su impacto iedé la organizacion con la misma

graduacion. La siguiente figura muestra como séocoma la matriz PCI.
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Tabla N° 15

Fortaleza Fortaleza Fortaleza
"Capacidad" Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo
Atributo 1 X X
Atributo 2 X X
Atributo 3 X X
X X
Atributo n X X

Fuente José Emilio Navas Lopez, (2002, pg: 178)

Elaborado por: Paola Tamami

Con este sistema se identifican las fortalezas lilidades de la organizacion

clasificadas segun su relevancia e impacto.

6.6.2.2 Matriz FODA

La matriz FODA: es una estructura conceptual paranalisis sistematico que facilita
la adecuacion de las amenazas y oportunidadesiagteon las fortalezas y debilidades

internas de una organizacion.

Esta matriz es ideal para enfrentar los factoresnns y externos, con el objeto de

generar diferentes opciones de estrategias.

(F) Fortalezas; (O) Oportunidades; (D) Debilidad@3;Amenazas.

El enfrentamiento entre las oportunidades de laroegcion, con el propdsito de
formular las estrategias mas convenientes, implitgproceso reflexivo con un alto
componente de juicio subjetivo, pero fundamentadaiga informacion objetiva. Se
pueden utilizar las fortalezas internas para amtoaelas oportunidades externas y para
atenuar las amenazas externas. Igualmente una izag@m podria desarrollar
estrategias defensivas orientadas a contrarrestalidhdes y esquivar amenazas del

entorno.
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Las amenazas externas unidas a las debilidadamast@pueden acarrear resultados
desastrosos para cualquier organizaciéon. Una fodeadisminuir las debilidades

internas es aprovechando las oportunidades externas

La matriz FODA conduce al desarrollo de cuatrogdige estrategias; la estrategia FO:
se basa en el uso de fortalezas internas de |lanipag@dn con el propdsito de
aprovechar las oportunidades externas. Este tipestiategia es el mas recomendado.
La organizacion podria partir de sus fortalezas yaaés de la utilizacion de sus
capacidades positivas, aprovecharse del mercadogbarfrecimiento de sus bienes y

servicios.

La estrategia FA: trata de disminuir al minimorepacto de las amenazas del entorno,
valiéndose de las fortalezas. Esto no implica igemmmre se deba afrontar las amenazas
del entorno de una forma tan directa, ya que asvpaede resultar mas problematico

para la organizacion.

La estrategia DA: tiene como propésito disminuis @ebilidades y neutralizar las
amenazas, a través de acciones de caracter defer@ddneralmente este tipo de
estrategia se utiliza solo cuando la organizacgarsuentra en una posicion altamente
amenazada y posee muchas debilidades, aqui lkegsiraa dirigida a la sobrevivencia.
En este caso se puede llegar incluso al cierra d@estitucion o a un cambio estructural

y de mision.

La estrategia DO: tiene la finalidad mejorar labilildades internas, aprovechando las
oportunidades externas, una organizacion a la elbaéntorno le brinda ciertas
oportunidades, pro no las puede aprovechar podsbiidades, podria decir invertir
recursos para desarrollar el area deficiente pa$ér aprovechar la oportunidad.

http:/www.es.wikipedia.org/wiki/planificacion_estegjica.

Segun Gerrit Burgwal (2003, pg.: 64-65). Planifibacestratégica es una poderosa

herramienta de diagnostico; analisis, reflexiooma de decisiones colectivas acera del
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que hacer actual y el camino que deben recorreelefuturo las comunidades,

organizaciones e instituciones. No solo para red@oa los cambios y a las demandas

gue les impone el entorno y lograr asi el maximoetieiencia y calidad de sus

intervenciones sino también para proponer y coacrkets transformaciones que se

requieren.

Grafico N° 15 Proceso de la Planificacién Estratégica

DESCRIPCION Y ANALISIS

PROPUESTA

Fuente: Gerrit Burgwal, (2003, pg.: 235)

Elaborado por: Paola Tamami

El analisis FODA vy la formulacion de Vision y Misi@s el corazon de la planificacion

estratégica.
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F.O.D.A

ASPECTOS INTERNOy ASPECTOS EXTERNOS

(De la organizacion) (De la organizacion)

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

+
Para impulsarlas Para potenciarlas Acciones Ofensivas
DEBILIDADES AMENAZAS

Para eliminarlas Para evitarlas neutralizarlq ~ Acciones Ofensivas

Fuente: José Emilio Navas Lopez, (2002, pg.: 165)

Elaborado por: Paola Tamami

FORTALEZAS:

Las principales ventajas, capacidades y recursdssenuales la organizacion puede

apoyar para llegar a concretar la vision.

DEBILIDADES:

Razones, circunstancias reales o percibidas paruales la organizacién no funciona

bien y los clientes no se sientes satisfechos.

OPORTUNIDADES:

Circunstancias externas favorables que la orgadizgmiede aprovechar para avanzar

hacia la vision.
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AMENAZAS:

Aspectos desfavorables en el contexto, que puedectan negativamente en el

desarrollo organizacional hacia la vision.

6.6.2.3 Plan Estratégico

El plan estratégico es un documento en el quedsgonsables de una organizacion
(empresarial, institucional, no gubernamental, d&pn..) reflejan cual sera la
estrategia a seguir por su compafiia ene | medim pRor ello un plan estratégico se

establece generalmente con una vigencia que @stiia 1l y 5 afos.

La concepcién de una estrategia, y su posteriamuéation en los planes, es una tarea
compleja. En ocasiones esta tarea no requierearem@gnte un aparato excesivamente
formalizado. Para algunos ejecutivos la estratpgiede ser simplemente implicita o
emergente; es decir puede consistir en pautas d@ucta conocidas a pesar 0 en

ausencia de una completa formalizacién en una deritbcumentos.

6.6.2.4 Etapas del plan estratégico

Etapa 1. Andlisis de la situacion: permite conocer la d&di en la cual opera la

organizacion.

Etapa 2: Diagnostico de la situacion: permite conocer lasda@mones actuales en las

gue desempenia la organizacion.

Etapa 3: Declaracion de objetivos corporativos: los objedivestratégicos son los

puntos fututos a donde la organizacion pretendaile
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Etapa 4: Estrategias corporativas: las estrategias corpasatiresponden a la
necesidades de las empresas e instituciones pspander a las necesidades del

mercado.

Etapa 5: Planes de actuaciones

Etapa 6: Seguimiento: el seguimiento 0 monitoreo permitetoaar” la evolucion de

la aplicacion de las estrategias corporativas gretapresas u organizaciones, es decir;
el seguimiento permite conocer la manera en queese aplicando y desarrollando las

estrategias y actuaciones de la empresa, parar eatpresas finales, que puedan

dificilmente ser resarcidas

Etapa 8: Evaluacion: es el proceso que permite medir logltados y ver como estos
van cumpliendo los objetivos planteados. Existeapalfo una amplia variedad de
herramientas.

Fuente: José Emilio Navas Lopez, (2002, pg.: 185)

6.7 METODOLOGIA (MODELO OPERATIVO)

6.7.1 Etapa Filosofica

Misién
Botica Bristol tiene como mision satisfacer lasesédades de sus clientes generando
confianza, fidelidad y respeto mediante una opartoamercializacion de productos
farmacéuticos, preparacion de recetas magistradésngion personalizada, a través del
desarrollo de sus habilidades, capacitacion e nmdoion contribuyendo al desarrollo
socio-econdémico de Tungurahua y del pais.

Vision
Con innovacion y desarrollo liderar en el mercade dungurahua en la
comercializaciéon de productos farmacéuticos, compt@ndonos con la salud y

bienestar de nuestros clientes, para generar rkaddab creciente en la empresa,
conscientes del compromiso ético con la socieddzhtefia.
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Botica Bristol de la Ciudad de Ambato es una edtigae se enfoca en comercializar
productos farmacéuticos de calidad, dar un seryigsonalizado, respetando a la
sociedad, el medio ambiente y principalmente cugnpld con todas las normas y

obligaciones legales.
Los principios con los que trabaja la empresa son:

Trabajo en Equipo.- Compromiso de todo el equipo humano que confanoestra
lucha contindia para la busqueda permanente deastiémy eficaz, rdpida y clara de la

funcién a cumplir.

Disposicion al cambio y al mejoramiento continiomoo ejes dinamizadores de

transformacion interna y externa.

Honestidad- transparencia y actitud de servicio en cadadenauestros empleados, y
colaboradores, traducida en la labor que nos aemfiégas empresas y personas en

general.

Respeto a la Diferencia Entendemos que las ideas divergentes y difesdrgeen que
las personas ganen en dignidad, en autonomia yteeséima, por ello la empresa
asume el dialogo claro y transparente que en éatitia llega a concertar para el bien

individual y colectivo.

Defensa del Medio Ambiento conservar el medio ambiente se refiere a landefele
la vida y de la existencia del planeta, toda accdérservicio, sera "producto limpio"

como lo esencial para la sostenibilidad de |a adlide vida de las personas.

Solidaridad y Cooperacién: Dado que la actual sociedad individualista y el
conocimiento generan tensiones e incertidumbresossidera que la solidaridad y la
cooperacion permitirdn que el horizonte del podel dinero se vierta hacia la

humanizacion del trabajo que significa a las peason
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MATRIZ AXIOLOGICA

Tabla N° 16

REFERENCIAq SOCIEDAD|ESTADO|FAMILIA |CLIENTES PROVEEDORE$EMPLEADOS TOTAL
VALORES Y PRINCIPIOS
Responsabilidafl 5 1 3 5 5 5 24
Respeto 1 1 1 1 1 5 10
Respeto 5 1 5 5 5 5 26
Honestidad 5 1 3 5 5 5 24
Lealtad 5 3 1 5 5 5 24
Compromiso 5 1 1 5 5 5 22
Confianza 5 3 5 5 3 3 24
Total 26 8 13 26 26 30 129
5= alto 3= medio 1= bajd

Fuente: Libro Planificacion y Gestion Estratégica de Hunib&erna Gomez
Elaborado por: Paola Tamami
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Teniendo como base la matriz los valores de la esapse formulan a continuacion:

RESPONSABILIDAD.- Es el compromiso de todos, cada persona es resperda
sus actos, Existe la capacidad de reconocer yackyst consecuencias de un hecho

realizado libremente.

RESPETO.- Es uno de los valores mas importantes en lasedifes actividades
humanas, se debe respetar para que le respetérg ydnera de la organizacion, este

es un aspecto clave ya que de aqui depende lanncageorativa de la empresa.

HONESTIDAD.- Sentido critico y constructivo, para hacer obsdores vy

sugerencias que permitan mejorar el desempefictivolec

LEALTAD.- Promulgar y defender preceptos éticos de la emprasn un solido

sentido de pertenencia.

COMPROMISO.- Cumplimiento de los objetivos y metas que la oig@non se ha

trazado.

CONFIANZA.- Plena seguridad en los principios morales dergdeados.

6.7.3 Identificacion del Entorno Especifico mediamt las Cinco Fuerzas de M.
PORTER.

El andlisis del entorno especifico se lo realizodiaate la utilizacion de las cinco
fuerzas de Porter, es decir analizar los princgpaempetidores como rivales en el
mercado , el posible ingreso de nuevos competdalrsector, poder de negociacion

por parte de los proveedores y clientes asi compdsibles sustitutos.

Conociendo que Botica Bristol es una empresa guiediea a la comercializaciéon de
productos farmacéuticos podemos decir que susipales competidores dentro del
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nivel son de mayor importancia o trascendencia cBotsudamericana, Farmacia

Napoles, Cadenas Sana Sana, Economicas, Cruz rtrelotras.

Se hace dificil identificar nuestros posibles cotidpees que puedan ingresar al sector
no podemos determinar con exactitud cuales poddanya que no existen barreras de
entrada ni salida que lo impidan, considerando&e asno una oportunidad para que
los pequefios negocios como tiendas, micro mercadoglgin momento puedan

convertirse, en un posible competidor.

En lo que se refiere al poder de negociar entregeaores y Botica Bristol debemos
reconocer que los proveedores son quienes fijaicones de negociacion, por
considerarse Botica Bristol una empresa pequeiiao ycuenta con el circulante
disponible para comprar de contado

En cuanto la capacidad negociadora por parte deliestes estos fijan condiciones
debido a que existe la competencia donde puedeamraidgs productos con mejores
formas de pago, descuentos, bonificaciones o siesis sujetos de crédito.

Los productos sustitutos, en la actualidad en eh @le salud existen almacenes de
productos naturales, siendo esto una amenaza paraermpresas de productos
farmacéuticos, por la introduccion de productos siomlares caracteristicas, ventajas
para los consumidores y a un precio mas comodagarpOtro punto es la produccion
de medicamentos genéricos, conocemos que en nuyesiso estos productos son
entregados gratuitamente a la poblacion, afectdirdotamente a las farmacias por sus

costos.
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Grafico N° 16 ANALISIDE MICHAEL PORTER

Poder de negociacidn de Amenazas de nuevos Poder de negociacion de

los proveedores ingresos clientes

4 Amenazas de nuevos
] ingresos

Fuente: Libro de Planificacion E.
Elabora por: Paola Tamami




DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

Para realizar el diagnostico estratégico, es imaptet realizar el analisis de las
capacidades o factores internos, a través dedagstes capacidades, las mismas que

se clasifican en:

» Capacidad Directiva

» Capacidad Competitiva

e Capacidad Financiera

» Capacidad Técnica o Tecnoldgica

e Capacidad de Talento Humano.

Tabla N° 17
CAPACIDADES FORTALEZA |DEBILIDAD |MPACTO
A M B /A M B |[A |M B

DIRECTIVA
Imagen corporativa. X b
Uso de planes estratégigos X X
analisis estratégico
Capacidad y resolucion de X X
problemas.
Sistemas de control adecuadas X X
Sistemas de toma de decisiones X X
Poder de negociacion con X X
proveedores / clientes
Agresividad para competir X X
FINANCIERA
Acceso a capital cuando [lo X X
requiere
Capacidad de Endeudamientc X X
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Margen financiero

Liquidez, disponibilidad d
fondos internos.

Alto indice de cartera vencida

N
N

Habilidad para competir cd
precios

n

Capacidad para satisfacer
demanda

TECNICA 0]
TECNOLOGICA

Valor agregado al producto

Alto nivel de software operativ

(0]

Aplicacion de tecnologia ¢
computadora

eX

Instalaciones adecuadas.

No
N

Capacidad de Innovacion

COMPETITIVA

Diversificacion y diferenciacié
de productos

Fidelidad/satisfaccion d
cliente

Participacion del Mercado

Bajos precios, descuentos

promociones

Inversion en 1&D para nuev(
productos

DS

Acceso a organismos publicos
privados

Programas post-venta.

TALENTO HUMANO
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Nivel académico del talento

humano X
Estabilidad laboral X
Rotacion de personal X
Motivacion

Nivel de remuneracién

indices de desempefio

Referencia: A= Alto M= Medio B= Bajo

Elaborado por: Paola Tamami
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PERFIL DE LOS FACTORES EXTERNOS PARA IDENTIFICAR A MENAZAS
Y OPORTUNIDADES

Para realizar la siguiente matriz es importanteatoem cuenta los siguientes factores:

Factores Econdmicos

» Factores Politicos

» Factores Sociales

» Factores Tecnoldgicos
» Factores Econdmicos
* Factores Competitivos.

» Factores Geograficos.

Tabla N° 18

FACTORES OPORTUNIDAD |AMENAZA |IMPACTO
A M B /A M B |[AM|B

ECONOMICOS

Globalizacion X X

Estabilidad de Politica Cambiaria. X X

Estabilidad de Politica Monetaria. X X

Inflacion. X X

Dependencia de la Economia |en X X

Ingreso / Petréleo

Creacién de nuevos Impuestos X X
No renegociacion de la deuda exte X X
POLITICOS

Politica del pais X X
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Falta de credibilidad en algun
instituciones del Estado.

as

Descoordinaciéon entre los frent
politico, econémico, social

Falta de madurez en la clase politica

del pais

SOCIALES

Altos niveles de desempleo

Tasa de Natalidad

Politica salarial

Incremento de migracion.

Conformismo de la sociedad

TECNOLOGICOS

Facilidad de acceso a la Tecnologi

S

Globalizacion de la informacion

Automatizacion de procesos pq
optimizar el uso del tiempo.

ara

Velocidad en el desarrol
tecnoldgico

0]

Resistencia a cambios tecnologicos

GEOGRAFICOS

Clima X
Ubicacion geografica X
Vias de comunicacion X

Aspectos naturales

COMPETITIVO
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Alianzas Estratégicas

N/

Desregulacion del Sector Financiero

Nuevos competidores

Inversion extranjera en el
financiero

sector

Referencia: A= Alto M= Medio B= Bajo

Elaborado por: Paola Tamami
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MATRIZ FODA DE BOTICA BRISTOL

Tabla N° 19

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Fidelidad y satisfaccion de clientes

Imagen Corporativa

Uso de planes estratégicos/andlisis
Valor agregado al producto estratégico.
Capacidad de endeudamiento Acceso de capital cuando se requiere
Alto nivel de software operativo Margen financiero.
Capacidad de Innovacion Capacidad para satisfacer la demanda
Diversificacién/diferenciacion de
Administracion de cartera de clientes productos
Poder de negociacion
Bajos precios, descuentos y promociones |proveedores/clientes
Nivel académico del talento humano Habilidad para competir con precios
OPORTUNIDAD AMENAZAS.
Permanencia en el mercado farmacéutico. | Nuevos competidores.
Posibilidad de crecer en el mercado. Catastrofes Naturales
Perdida en el nivel de ingresos por

Ubicacién en la zona centro de la Ciudad

desempleo.

Precios justos

Dificultades financieras

Alianzas Estratégicas con proveedores

Inestabilidad econdmica

Orientacion empresarial

Politicas de Gobierno Salud gratis

Incremento de la tasa de natalidad

Resistencia al cambio.

Aplicacién de tecnologia

Competencia Desleal

Estabilidad Laboral

Creacion de nuevos Impuestos.

Elaborado por: Paola Tamami
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ANALISIS FODA

FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

FORTALEZAS
Fidelidad y Satisfaccion de clientes.
Valor agregado al producto.
Capacidad de endeudamiento.
Alto Nivel Académico del Personal.
Capacidad de Innovacion.
Administracion de cartera de clientes.

Precios Accesibles.

DEBILIDADES
Imagen Corporativa.
Inexistencia planes estratégicos.
Margen Financiero.
Capacidad para satisfacer la demanda

Diversificacidn y diferenciacion de
productos.

Habilidad para competir con precios.

Poder de negociacion
proveedores/clientes.

OPORTUNIDADES
* Permanencia en el mercado farmacéutico.
* Posibilidad de crecer en el mercado.
* Ubicacién zona centro.
* Alianzas estratégicas con proveedores.
* Incremento de la tasa de natalidad.
* Estabilidad laboral.

e Facilidad de ingresar a entidades publicas y
privadas de la ciudad.

FO

Asociarse con proveedores para obtener
mayores descuentos y bonificaciones
haciéndolos participes de estos beneficios a
nuestros clientes.(F1,04)

Buscar fuentes de financiamiento para
obtener mayor capacidad de compray
poder diversificar los stocks. (F3,02)

Aprovechar al 100% el talento humano,
estableciendo incentivos por metas
alcanzadas en el incremento de
ventas.(F4,06)

DO

Realizar una remodelacion de su fachada
interior y exterior decorando sus perchas
y exhibidores. (D1,03)

Realizar convenios con instituciones
publicas y privadas otorgandoles crédito
a 30 dias. (D3,07).

Definir politicas para atencion a
proveedores. (D7, 04).




AMENAZAS
Ingreso de nuevos competidores.
Catastrofes naturales.
Perdida del nivel/ ingresos por desempleo.
Dificultades financieras.
Inestabilidad econdmica.
Politicas de Gobierno Salud Gratis.
Competencia Desleal.

Resistencia al cambio.

FA

Entregar muestras gratis como valor
anadido a los clientes, con el fin de tener
fidelidad. (F1, F2, A1).

Incrementar la cartera de clientes
ofreciendo productos genéricos, para
clientes con bajos ingresos
econdmicos.(F6,A6).

Ofrecer seguridad y garantia en el expendio

de productos, en cuanto a procedencia,
fecha de caducidad y prescripcion médica.

1.

DA

Promocionar mediante catalogos en
periddicos locales, ser auspiciantes en
los congresos.

Realizar Publicidad radial en emisoras
locales, de preferencia en programas
deportivos.

Realizar un plan de ventas para cada
trimestre, con el fin de incrementar las
ventas para equilibrar los ingresos frente
a los gastos.

Elaborado por: Paola Tamami
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Tabla N° 20

MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO

EMPRESAS
BRISTOL SUDAMERICANA SANA SANA ECONOMICAS
ACTORES CLAVE DEL RESULTADO RESULTADO RESULTADO RESULTADO
EXITO POND.| CLAS| PONDERADO| CLASIF.| PONDERADO| CLASIF.| PONDERADO| CLASIF.[ PONDERADO

Talento Humano Calificadq 0,14 4 0,56 4 0,56 0,70 b 0,70

Variedad de Stocks 0,18 2 0,36 ) 0,90 0,90 b 0,90

Afios de experiencia en el

mercado 0,12 5 0,60 5 0,60 0,48 4 0,48

Precios competitivos,

descuentos 0,16 3 0,48 4 0,64 0,80 b 0,80

Ubicacion Geografica 0,10 4 0,40 4 0,40 0,50 b 0,50

Atencién Personalizada 0,08 4 0,32 3 0,24 0,24 B 0,24

Crédito concedido 0,07 3 0,21 4 0,28 0,21 3 0,21

Automatizacion 0,09 3 0,27 4 0,36 0,36 B 0,27

Espacio Fisico 0,06 2 0,12 B 0,18 0,30 b 0,30
Total Resultado Ponderado: | 1,00 3,32 4,16 4,49 4.4

Elaborado por: Paola Tamami
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Planes de Accidn

Plan Operativo

Estrategias Fortalezas con Oportunidades (FO)

» Asociarse con proveedores para obtener mayoresuat@ges y bonificaciones

haciéndolos participes de estos beneficios a rageslientes.(F1,04)

OBJETIVO TIEMPO ACTIVIDADES RESPONSABLE

Gestionar

descuentos en _
Tania Paredes

unidades

VENDEDORA
compradas.

Establecer Alianza

U

Obtener adicional €]

Estrategica con ENERO-2011 | 8% de descuento

Quifatex S.A. para mas el descuento

formar parte del establecido por

grupo OREX. Paola Tamami

linea.
Vender a precios ASISTENTE
mas bajos ADMINISTRATIVA
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> Buscar fuentes de financiamiento para obtener meguacidad de compra y
poder diversificar los stocks. (F3,02)
OBJETIVO TIEMPO ACTIVIDADES RESPONSABLE
Adquirir en Dra. .Aida Guerrerg

Buscar Crédito con
instituciones
Financieras.

FEBREO-2011

mayores cantidades
para diversificar los
stocks

Programar fechas
de pago a
proveedores

Mantener un capita

operativo emergente

\°24

PROPIETARIA

Paola Tamami
ASISTENTE

ADMINISTRATIVA

» Aprovechar al 100% el talento humano, establecieimmntivos por metas
alcanzadas en el incremento de ventas.(F4,06)

OBJETIVO TIEMPO ACTIVIDADES RESPONSABLE
Incrementar las Dra. Aida Guerrero
] ventas en un 20%

Reahzgr 5 MARZO-2011 cada afio. | PROPIETARIA

Capacitacion al

personal JUNIO-2011

SEPTIEMBRE- Mejorar su Paola Tamami
2011 conocimiento en las ASISTENTE

diferentes aéreas. ADMINISTRATIVA

88




ESTRATEGIAS DEBILIDADES CON OPORTUNIDADES (DO)

»  Realizar una remodelacion de su fachada interextgrior decorando sus perchas
y exhibidores. (D1,03)

OBJETIVO TIEMPO ACTIVIDADES RESPONSABLE

Mejorar los stands y | Dra. Aida Guerrero

exhibidores
Crear una nueva JUNIO-2011 PROPIETARIA
imagen corporativa Entregar uniformes a
mediante Alianza A los empleados
Estratégica con
Quifatex S.A. DICIEMBRE-2011 | ggtar claramente
formando parte del identificados por los Paola Tamami
grupo OREX. clientes

ASISTENTE

Marcar diferencia | ADMINISTRATIVA
entre la competencia

» Realizar convenios con instituciones publicas yagutas otorgandoles crédito a 30
dias. (D3,07).

OBJETIVO TIEMPO ACTIVIDADES RESPONSABLE
Crear una base de Ing. Marco Jadan
_ datos para los clientes
Otorgar crédito a ENERO-2011 a crédito. ACCIONISTA
instituciones Publicas
y Privadas de la A Aumentar nuestra
localidad. DICIEMBRE-2011 ca,rtetra de clientes a Paola Tamami
credito.
ASISTENTE
Incrementar las ADMINISTRATIVA
ventas
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» Definir politicas para la gestion administrativaldempresa. (D7, O4).

OBJETIVO TIEMPO ACTIVIDADES RESPONSABLE
Controlar que se
o cumpla el monto de ]
Establecer politicas ventas establecidod Ing. Marco Jadan
para:
_ ENERO-2011 Dar la atencién ACCIONISTA
Clientes A oportuna al cliente
Proveedores - -
DICIEMBRE-2011 | Realizar pedidos d¢  pao|a Tamami
Empleados productos de mayor

rotacion alos
laboratorios

ASISTENTE
ADMINISTRATIVA

ESTRATEGIAS FORTALEZAS CON AMENAZAS (FA)

» Entregar muestras gratis como valor afiadido aliestes, con el fin de tener
fidelidad. (F1, F2, Al).

OBJETIVO TIEMPO ACTIVIDADES RESPONSABLE
Ayudar al paciente Tania Paredes
_ en el momento de la
Buscar allanzgs ENERO-2011 compra, con el 2x1 VENDEDORA
con Laboratorios A

para convenir el
regalo de muestras
médicas.

» DICIEMBRE-2011

Por (20)=(30)

Aumentar y
fidelizar clientes.

Paola Tamami

ASISTENTE
ADMINISTRATIVA
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>

bajos ingresos econémicos.(F6,A6).

Incrementar la cartera de clientes ofreciendo prtmdugenéricos, para clientes con

OBJETIVO TIEMPO ACTIVIDADES RESPONSABLE
Incluir en nuestras Tania Paredes
. perchas
((j:omprdgr del 100% ENERO-2011 medicamentos VENDEDORA
e medicamentos se v
A genericos Marco Tobar

debera adquirir un
30% en productos
geneéricos.

DICIEMBRE-2011

Expender genéricos
para clientes
identificados como:
Centros de Salud,
Hospitales.

VENDEDOR
Paola Tamami

ASISTENTE
ADMINISTRATIVA

ESTRATEGIAS DEBILIDADES CON AMENAZAS (DA)

» Ofrecer seguridad y garantia en el expendio deugtod, en cuanto a procedencia,

fecha de caducidad y prescripcion médica

OBJETIVO TIEMPO ACTIVIDADES RESPONSABLE
Realizar un control Tania Paredes
B _ mensual de productos
Utll.lzando gl sistema ENERO-2011 por caducar VENDEDORA
de inventarios A

controlar los
productos a vencer

DICIEMBRE-2011

Informar a los
clientes la fecha de
elaboracion y
expiracion

Dar a conocer la
procedencia y sus
bondades.

Marco Tobar
VENDEDOR
Paola Tamami

ASISTENTE
ADMINISTRADORA
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» Promocionar mediante catalogos en periddicos lecar auspiciantes en los

congresos.

OBJETIVO

TIEMPO

ACTIVIDADES

RESPONSABLE

Disefiar un plan de
publicidad.

JUNIO-2011

Imprimir Catalogos
con los productos, su
PVP , descuentoy
Sus promociones.

Realizar convenios
con periédicos de la
localidad para incluir
el catalogo de botica
bristol

Convenir con los
laboratorios que en
cada congreso de
médicos seamos
auspiciantes,
indicando que
contamos con los

productos.

Ing. Marco Jadan
ACCIONISTA

Paola Tamami
ASISTENTE
ADMINISTRADORA

» Realizar Publicidad radial en emisoras locales, pdeferencia en programas

deportivos.
OBJETIVO TIEMPO ACTIVIDADES RESPONSABLE
Convenir con las
radios del sector )
como: Radio Ing. Marco Jadan
Realizar publicidad| ENERO-2011 | Ambato, Radio Lider|  »ccjonisTA
radial

Establecer los

ABRIL-2011

TRIMESTRAL horarios de las cuias
JULIO-2011 de preferencia en Paola Tamami

deportes.

Determinar el tiempd
del contrato

ASISTENTE
ADMINISTRADORA
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» Realizar un plan estratégico de ventas para cededtre, con el fin de incrementar
las ventas para equilibrar los ingresos frentes ayéstos.

OBJETIVO TIEMPO ACTIVIDADES RESPONSABLE

Realizar
degustaciones y
promociones con

Formular un plan impulsadoras de los Ing. Marco Jadan
de ventas medicamentos

mediante ENERO-2011 | OTC. ACCIONISTA
estrategias de A Ofrecer descuentos

marketing para
incrementar las DICIEMBRE-2011

ventas.

y solicitar a los
laboratorios

material P.O.P ADMINISTRADORA

Paola Tamami

Solicitar a los
proveedores un
listado de los
medicamentos con
mayor rotacion en
el mes.

Metas
1. Maximizar la rentabilidad en un 20%
2. Alcanzar la excelencia en el servicio y logrardéisgaccion de los clientes en el
100%

3. Capacitar continuamente al personal de Boticadrist
Politicas:

Las politicas de botica bristol estan dirigidasis Birectivos, Empleados, Proveedores

y Clientes:
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Los horarios de atencion de visitadores médica@mdes miércoles de 10H00 A
12h00.

Los horarios de atencion a vendedores seran lagsnajueves de 10HO0 A 12h00
y de 16HO00 a 18H00, el mismo dia se realizar leegatde productos por caducarse.
El pago de proveedores se realizara el tercer asede cada mes, de 16H00 a
17HO00, el mismo dia se receptara notas de crédito

Los laboratorios que deseen sembrar productos sudeberan emitir factura si en
el lapso de 45 dias no hay rotacion se devolver@mbio se receptara una nota de
crédito.

Los pagos de facturas a proveedores se realizal@aers cheque, por ningn motivo
en efectivo, el mismo que debera emitirnos su serecibo de cobro.

Se capacitara al personal cada trimestre, en difss@reas: salud. Leyes tributarias,
atencion al cliente.

El personal deberé utilizar el uniforme asignad@dte los dias laborables.

Los empleados deberan comunicar en caso de datiadia de trabajo.

Los empleados tendran incentivos anuales tentagposel logro alcanzado de
ventas.

Se elaborara en el sistema una base de datos\alesale los clientes, para poder
realizar post-venta a nuestros clientes.

El cobro a clientes sera cada 30 dias con unaaegfers5 dias adicionales, la
empresa emitira un recibo de cobro en el que debstar sello y firma de quien lo
entrega.

La publicidad radia que se contratar se la reai2areces en el afo.

En el caso de realizar Alianzas Estratégicas laresapBotica Bristol no podra estar
asociada con mas de tres laboratorios en el migsmpo.

Los catalogos publicitarios que realice Botica ®tisleben ser enfocados en dar a
conocer los productos, sus precios, descuentosmqmiones que tiene la empresa,
manejando un bosquejo claro y sencillo de tal foope las personas que lo

escuchen, lean o miren, tengan claro lo que |la esaprferta.
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v' Los clientes tienen derecho a solicitar el cambio aliglin producto que este
defectuoso., siempre y cuando el dafio sea falfalitecacion del laboratorio y con
Su respectiva nota de venta o factura.

v El cliente siempre debera solicitar su Facturaa parificar su precio, descuento y
su cambio.

v’ El cliente debera revisar el producto en el momeetta compra, después de salida

la mercaderia no se acepta devoluciones.

Recursos

Para poner en marcha nuestra propuesta se coianeaursos humanos, materiales

tecnoldgicos y econémicos.

Recursos Humanos

La Propietaria sera la principal colaboradora ytayesdel desarrollo de nuestra

propuesta, ademas se contara con la colaboracion de
Un proveedor Quifatex S.A.

Un asesor en Administracion de Empresas Ing. Madadan
Los 4 empleados con los que actualmente cuentapeesa

Recursos Materiales

Vehiculo del Asesor Ing. Marco Jadan

Suministros de oficina

Recursos Tecnoldgicos

Dos computadoras

Internet
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Recursos Econdmicos

Para la realizacion y ejecucion de la Planificadi@tratégica, se hace una estimacion
que la Propietaria de Botica Bristol, tendra queehaina inversion de $ 10.000, valor

gue sera distribuido para todas las actividadesriantente detalladas durante el afio.

Dentro de la propuesta tenemos el apoyo del LatmiwaQuifatex S.A. quien nos
asesorara con el cambio de imagen, por formar par®REX aportaran con el 40%
del total gastado, a cambio dentro de la boticexpendra publicidad de sus lineas de

productos.
Evaluacion y Control
La técnica a utilizar para evaluar los avances gedel seméaforo por su facil y clara

visualizacion de colores rojo, amarillo y verdeeBavance esta sobre el 80% se usa el

color verde, si esta sobre el 60% se utilizaraklrcamarillo y si tiene un valor inferior

al 60% el color rojo.

Grafico N° 17

RESULTADO

COLOR

SIGNIFICADO

Si logra esta por encima del
80%

Se representa con el color
verde

EXCELENTE: las metas se
han alcanzado de acuerdo
a lo planeado.

Si logra esta por encima del
80%

Se representa con el color
amarillo

U

ACEPTABLE: las metas se han
alcanzado a niveles
razonables, tener
preocupacion en la
eiecucion.

Si logra esta por debajo del
60%

Se representa con el color

” <

NIVEL MINIMO: las metas
deben mejorar en su
accionar para llegar el
éxito deseado
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7. MARCO ADMINISTRATIVO

7.1 RECURSOS

Para la ejecucion del presente proyecto se necesitatar con diferentes recursos, los

mismos que se detallan a continuacion.

Recurso Humano:

El personal que participara en la planeacion yugjén de la investigacion lo
constituye el Investigador, ademas intervendréencuestador que contribuira a la

aplicacion de la encuesta a la muestra represemtii clientes.

Recursos Fisicos:

Para la ejecucion del presente proyecto se inciuiod espacios fisicos en los cuales se
propone realizar el trabajo y estos son:
« Instalaciones de la empresa Botica Bristol.
» Biblioteca de la Facultad de Ciencias Administiagide la Universidad Técnica
de Ambato.

* Laboratorios de Internet de la Facultad de Cien&@ministrativas.

Recursos Materiales:

e Computador Personal

* Resma papel bond A4
» Esferos

» Cuaderno Universitario
* Resaltador

* Flash Memory

¢ Camara
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Recursos Economicos:

El financiamiento sera cubierto mediante capitalppr del investigador.

total de la inversion se asignara un 10% para ivigtees.

7.2 PRESUPUESTO

A continuacion se detallard un desglose econdméferante al los recursos que

utilizaremos en la investigacion.

Tabla N° 21
UNIDAD
DE VALOR VALOR

CONCEPTO MEDIDA | CANTIDAD | UNITARIO TOTAL
Encuestador Personas 1 $20,00 $20,00
Hojas INEN A4 Resma 2000 $0,01 $20,00
Tutor del Proyecto Persona 1 $132.00 $132,00
Fotocopias Documentos Hojas 200 $0.03 $6,00
Fotocopias Encuesta Hojas 30 $0,03 $0,90
Anillados Veces 2 $1,50 $3,00
Esferos Unidades 30 $0.25 $7,50
Empastado Veces 3 $10,00 $30,00
Impresiones Hojas 1000 $0,12 $120,00
Internet Horas 15 $0,80 $12,00
Memoria USB Unidad | 1 $15,00 $15,00
Transporte Dias 90 $0,18 $16,20
Subtotal $382,60
Imprevistos 10% $38,26
TOTAL: $420,86
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7.3 CRONOGRAMA
Cuadro N° 4

Sep-2009 Abril-2010 Mayo-2010 Jun-2010  Jul/Ago208&p/Oct2010 Nov-2010

1. Elaboracion y presentaci§naprobacion

del proyecto de investigacion.
2. Recoleccion de bibliografia.
3. Lectura y elaboracion de fichas. ——

4. Trabajo de campo

5. Procesamiento y andlisis de |la

|
informacion.
6. Redaccion del Borrador del Informe I
|

7. Revision del Borrador del Informe

8. Redaccion y presentacion del informe
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ANEXO 1

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

BOTICA BRISTOL

CUESTIONARIO PARA CLIENTES EXTERNOS Nro.

OBJETIVO:

Identificar la situacion de los clientes de la Pmoia de Tungurahua de la empresa
Botica Bristol en cuanto a preferencias de comgatisfaccion de sus clientes, cartera
de clientes, productos que maneja.

INSTRUCCIONES:

Apreciado Cliente:

Botica Bristol ha iniciado un proceso de investiga@ sus clientes con el propdsito de
conocer su situacion actual con respecto al sergge brinda la empresa y establecer
la posibilidad de incrementar sus ventas.

Sus respuestas son muy importantes para alcangstrmobjetivo.



MARQUE CON UNA X LA RESPUESTA SEGUN CRITERIO

1. Genero

Masculino |:|
Femenino |:|

2. ¢ Considera que los precios de los producto®fjeee botica bristol son: altos, igual
gue la competencia aceptables o bajos?

Altos I:I

Igual a Competencia |:|
Aceptables I:I
Bajos

[ ]

3. ¢ Es usted cliente permanente de botica bristtd diudad de Ambato

Si I:I
NO I:I

4. ¢ Qué tipo de medicinas es la que mas adquidretiea bristol?

OTC

Genéricos

Marca




5. ¢ En qué sector de la ciudad le gustaria encgnirdos de venta de botica bristol de
la ciudad de Ambato?

Sector Norte
Sector Sur
Sector Oriente

Sector Occidente

i

6. ¢ En la adquisicion de medicinas sefale cuasis éactores influyen para su compra
en botica bristol?

Variedad de Productos
Atenciéon Personalizada
Descuentos y Promociones

Ubicacion

U Ud

7. ¢ Considera usted que el servicio que brindadbtiistol es?
Excelente

Bueno

i

Regular

8. ¢ Sefiale la cantidad de su compra que realibatera bristol?
$2 alo
$10a20
$20a30
$30a50

Mas de 50

00000



9. Considera que la imagen de botica bristol exctia, tanto en su fachada interior
como exterior?

Si I:I
NO I:I

10. ¢ Qué forma de compra utiliza usted para addosriproductos en botica bristol?

Personal I:I

Impersonal

[ ]
Teléfono |:|
[ ]

Email

GRACIAS POR SU COLABORACION



ANEXO 4

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

CEDULA DE ENTREVISTA PARA DIRECTIVOS

10.

11.

12.

13.

éDe qué recursos dispone la empresa para su gestion?
¢Cudl es la infraestructura actual de la empresa?

¢Cémo son las relaciones interpersonales con sus empleados?
éCual es la relacidn de botica bristol con sus clientes?

¢Con que capital de operacion trabaja la empresa?
¢Cudles son las jornadas de trabajo?

¢Qué productos y servicios oferta?

éPosee un organigrama?

¢Coémo se selecciona el Talento Humano?

¢ Botica Bristol tiene identificado su entorno?

¢Es la Unica accionista de botica bristol?

¢Cuenta con publicidad y promociones, y cada qué tiempo?

¢Cémo motiva la empresa a sus empleados?




ANEXO 3
FICHA DE OBSERVACION

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

FICHA DE OBSERVACION N°.......

Objeto de estudio:
Lugar de Observacion:
Fecha de Observacion:

Nombre del Investigador:

DESCRIPCION DE LA OBSERVACION

INTERPRETACION DE LA OBSERVACION
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