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RESUMEN EJECUTIVO 

 

La Planificación Estratégica es una herramienta de mejora continua, tanto para 

organizaciones como empresas en este caso el plan estratégico comercial a desarrollar se 

ejecutó en la Farmacia Nacional. quien en la actualidad no cuenta con una Plan Estratégico 

que es de mucha importancia para atraer tanto a clientes como usuarios, y a la vez ganar 

mayor participación en el mercado farmacéutico que es cada vez más exigente, por ello se vio 

en la necesidad de incrementar sus ventas mediante la utilización de esta herramienta 

metodología dando lugar al desarrollo de estrategias innovadoras las mismas que traerán 

rentabilidad, mayor participación en el mercado y posicionamiento para esta nueva 

franquicia, la misma que ofrece  diversidad de productos farmacológicos, naturales, y mucho 

más, para incrementar sus ventas y mejorar su participación en el mercado se realizó 

marketing mediante publicidad dando a conocer todo lo que ofrece la farmacia y adaptando 

un sitio para aquella mercadería que esta por caducar o aquella que no está siendo productiva 

para la misma, evitando perdidas económicas o dinero muerto que no es nada positivo. Por lo 

contrario no juega un papel importante sino estancamientos y cuellos de botella.  
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ABSTRACT 

 

Strategic Planning is a tool for continuous improvement; both for organizations and 

companies in this case the strategic business plan to be developed was implemented in the 

National Pharmacy. Who at present does not have a Strategic Plan that is very important to 

attract both customers and users, and at the same time gain greater participation in the 

pharmaceutical market that is increasingly demanding, so it was necessary to increase its 

Sales through the use of this tool methodology giving rise to the development of innovative 

strategies that will bring profitability, greater participation in the market and positioning for 

this new franchise, the same one that offers diversity of pharmacological products, natural, 

and much more, to increase Its sales and improve its participation in the market was carried 

out advertising marketing by making known everything that the pharmacy offers and 

adapting a site for that merchandise that this point of expiration or that which is not being 

productive for it, avoiding economic losses or Dead money that is not positive, otherwise it 

does not play an important role But bottlenecks and bottlenecks 
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1. CAPÍTULO I: ANTECEDENTES 

 

1.01 Contexto 

 

La Planeación Estratégica Comercial como tal es una herramienta que permite a las 

organizaciones prepararse para enfrentar situaciones que se presentan en el futuro ayudando 

con ello a orientar sus esfuerzos hacia metas mucho más realistas como el de mejorar su 

participación en el mercado obtener mayor fidelización e incremento de las ventas. 

  

Al implementar una Planificación Estratégica Comercial se podrá, mantener el control 

sobre la empresa, podremos evaluar los logros alcanzados, implementar estrategias 

innovadoras, se utiliza  esta herramienta para la toma de decisiones mucho más rentables  a la 

vez se pudo prevenir todos aquellos cambios que ocurren en los nuevos mercados 

farmacéuticos. El Diseño de una Planificación Estratégica impulsara al crecimiento de la 

empresa dando rentabilidad, mayor confianza y mejor imagen a la misma obteniendo como 

resultado, fidelización e incremento en sus ventas. 
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1.02 Justificación  

 

La competitividad de los establecimientos farmacéuticos y su búsqueda por conseguir la 

excelencia deseada, ha llevado a las mismas a adoptar estrategias innovadoras para su 

crecimiento y participación en el mercado farmacéutico. 

 

Farmacia Nacional en la actualidad es una nueva cadena farmacéutica con su actual 

dueño Ing. Gonzalo Apolo perteneciente a la empresa  Sould Pharma que se está haciendo 

notar en el mercado y  se está expandiendo por varios sectores de la ciudad de Quito por el 

momento cuenta con  aproximadamente 12  farmacias en la misma para ello se ve en la 

necesidad de  implementar una Planificación Estratégica Comercial porque no cuenta con 

una, cabe recalcar que en el sector Llano Grande Barrio “Casa Tuya” esta farmacia es la 

única por lo que ya cuenta con  fidelización de sus clientes y  no tiene mayor competencia, 

con la implementación de nuevas estrategias innovadoras  la Farmacia lograra obtener mayor 

fidelización,  mayor participación en el mercado e incrementos notables en sus ingresos. 
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1.03 Definición del problema central Matriz T  

  

(Rovayo, 2015) Menciona que la matriz T nos ayuda a analizar el problema central, esta 

matriz está compuesta por la situación ideal y situación empeorada, tenemos también las 

fuerzas impulsadoras las cuales son las que nos permitirán realizar el proyecto sin ningún 

inconveniente, por otro lado, están las fuerzas bloqueadoras, las cuales son las que nos 

impiden alcanzar el objetivo deseado con nuestro proyecto. La matriz T nos ayuda a tener una 

visión global de nuestro proyecto, calificar tanto las fuerzas bloqueadoras como las fuerzas 

impulsadoras 

Tendremos en cuenta que la Intensidad (I) es el nivel de impacto de la fuerza sobre la 

problemática y el Potencial de Cambio (PC) significa cuánto podremos modificar o 

aprovechar la fuerza para llegar a la situación deseada, su escala de puntuación es:  

1 = Bajo 

2 = Medio Bajo 

3 = Medio 

4 = Medio Alto 

5 = Alto 
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Cuadro N° 1 

Matriz T  

 

Situación empeorada Situación actual Situación deseada 

Decaimiento en los ingresos a 

la farmacia  

Bajo nivel de ventas debido a 

la falta de una Planificación 

Estratégica   

Alto índice de incremento en 

las ventas   

Fuerzas impulsadoras I PC I PC Fuerzas bloqueadoras 

 

 Personal capacitado  

 

 Amplia infraestructura 

 

 Única farmacia en el sector 

 

 Dueños propios   

 

 Diversidad de productos  

 

 
4 

 

2 
 

3 

 
2 

 

4 

 
4 

 

3 
 

4 

 
3 

 

5 

 
4 

 

4 
 

4 

 
5 

 

3 

 
5 

 

4 
 

4 

 
5 

 

4 

 

 No cuenta con estrategias 

de marketing  

 Stock de medicamentos 

insuficientes  

 Poco tránsito peatonal 

 Proveedores poco 

comprometidos  

 Stock de poca rotación   

 

Elaborado por: Marcela Andrango   

Fuente: Propia  

Análisis 

La matriz T es una herramienta metodológica mediante la cual se conocerá  los puntos 

fuertes denominados fortalezas u oportunidades  de mejora es decir todo lo positivo que tiene 

Farmacia Nacional y sus puntos débiles considerados como sus debilidades o amenazas es 

decir todo lo negativo para la misma valorándola  con  un impacto que dará una calificación 

sea esta positiva o negativa en la actualidad dependiendo del problema central  y un potencial 

de cambio que será positivo si se encuentra una solución al problema dando así una mejor 

participación y fidelización de los clientes para Farmacia Nacional mediante la 

implementación de una Planificación Estratégica.    
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2. CAPÍTULO II: ANÁLISIS DE INVOLUCRADOS  

 

2.02Mapeo de involucrados  

 

El mapeo de involucrados hace referencia a la identificación de todos aquellos actores o  

Involucrados que intervendrán de una u otra manera en el proyecto, sea esta directa o 

indirectamente en el mismo. Considerando así que los involucrados directos son aquellas 

personas que participan en la ejecución del proyecto e intervienen en cualquier etapa del 

mismo, y los involucrados indirectos son aquellos que no intervienen en ninguna etapa del 

proyecto para su ejecución pero que se benefician de el en cualquier momento para utilizarlo 

como una herramienta de mejora para su organización o empresa.  
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Cuadro N° 2 

Mapeo de involucrados 

 

  

Elaborado por: Marcela Andrango   

Fuente: Propia  

 

Análisis 

El mapeo de involucrados nos dará una visión clara de aquellos personajes que participan 

en el proyecto de estos se destacan los más relevantes, estos serán los que proporcionen 

información directa para la ejecución y realización del proyecto a implementar en Farmacia 

Nacional entre los involucrados más importantes destacan el investigador y los dueños. 

 

Bajo nivel de 
ventas debido a 
la falta de una 
Planificación 
Estratégica  

Investigador 

Dueños de la 
farmacia 

Laboratorios 
Farmacèuticos

Oganismos de 
Ministerio de 
Salud Pùblica 

Comunidad

Proveedores 
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2.03Análisis de involucrados  

 

(Rovayo, 2015) Mencionan que el análisis de involucrados permite optimizar los 

beneficios sociales e institucionales del proyecto y limitar los impactos negativos. Al analizar 

sus intereses y expectativas se puede aprovechar y potenciar el apoyo de aquellos con 

intereses comunes o complementarios al proyecto, disminuir la oposición de aquellos con 

intereses opuestos al proyecto y conseguir el apoyo de los indiferentes.  

 

Cuadro N° 3  

Análisis de involucrados 

 

Actores 

involucrados 

Interés sobre el 

problema 

central 

Problemas 

percibidos 

Recursos, 

mandatos y 

capacidades 

Interés sobre el 

proyecto 

Conflictos 

potenciales 

Acuerdos 

Investigador Incrementar el 
volumen de 
ventas  

Inexistencia de 
un Plan 
Estratégico  

Presupuesto Implementación 
de un Plan 
Estratégico  

Falta de 
información 
y presupuesto  

Financiamiento 
externo  

Dueños Incrementar 

ingresos 

Bajo nivel de 

ventas  

Plan de 

Marketing y 
Merchandising  

Mejorar 

posicionamiento   

Estrategias de 

marketing 
mal 
ejecutadas  

Beneficios que 

ofrece el 
proyecto a los 
dueños  

Proveedores Aumentar sus 
ventas   

Preferencias con 
otros 
proveedores 

Personal 
capacitado 

Incrementar 
ingresos 

Falta de 
aprobación 
del dueño  

 

Comunidad Precios 
accesibles  

Estrategias de 
marketing 
ausentes  

Recursos 
económicos  

Productos a 
costos accesibles  

 Poco 
confianza en 
la farmacia 

Aceptación por 
parte de la 
comunidad  

Laboratorios 
Farmacéuticos 

Incrementar 
producción  

Poca producción  Personal 
capacitado  

Alto nivel de 
ventas  

Diversidad de 
laboratorios  

 

Organismos 
MSP  

Hacer cumplir 
con los 
reglamentos 

Incumplimiento 
de las normas  

Mejorar la 
calidad de 
vida de las 
personas  

Verificar normas 
a cumplir  

Incumplir 
con la ley 

 

 

Elaborado por: Marcela Andrango   

Fuente: propia  
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Análisis  

En el análisis de involucrados se conoce todos aquellos recursos, mandatos acuerdos y 

el impacto que tiene cada involucrado con el problema central, es decir nos da el nivel de 

participación que es necesario para obtener un resultado positivo si se requiere de acuerdos 

para llevar a cabo el proyecto, y cuáles son los posibles conflictos que hacen que se impida su 

ejecución para posteriormente encontrar una solución a la problemática o un acuerdo para 

ejecutarlo.  
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3. CAPITULO III: PROBLEMAS Y OBJETIVOS 

 

3.01 Árbol de problemas 

 

(Rovayo, 2015)Menciona que, a partir del problema central y los problemas percibidos 

por los involucrados, se analizan las relaciones de causa y efecto entre los mismos. 

 

Se establecen los distintos niveles de causalidad entre los problemas (Causas directas, 

secundarias, estructurales) y se establecen los distintos niveles de efectos generados por el 

problema central (Efectos directos, secundarios y estructurales).  
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Cuadro N°  4 

Árbol de problemas 

 

 

 

 

 

Elaborado por: Marcela Andrango   

Fuente: propia  

Bajo nivel de ventas debido a la inaxistencia de 
una Planificación Estrategica 

Decaimiento en 
las  ventas 

Disminuye la 
fidelizaciòn de los 

clientes 

Mercaderìa 
caducada 

Mucha mercaderìa 
improductiva 

Conformismo con los 
ingresos 

Desconocimiento 
de tema 

No cuenta con 

un plan  de 

marketing 

Pérdida de 

participación en el 

mercado 

Poco reconocimiento 

de la franquicia 

Cierre de la 

farmacia 

Decaimiento acelerado 

de en los ingresos 

Mala Administración 

Pérdidas 

económicas 

elevadas 

Poco compromiso 

por aumentar 

clientes 
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Análisis  

El árbol de problemas nos da una estructura de la cual se da a conocer las causas y 

efectos que tiene el problema central siento este el bajo nivel de ventas por lo que se ve 

necesario desarrollar las posibles causas que ocasión que el problema se agrave y sus posibles 

que pueden causar si este problema no se llega a solucionar por ello se ve en la necesidad de 

implementar una Plan Estratégico para incrementar el volumen de ventas en Farmacia 

Nacional.  

 

3.02 Árbol de objetivos  

 

 (Rovayo, 2015) Mencionan que se debe convertir las relaciones causa y efecto en 

relaciones medios-fines a partir del problema central convertido en propósito, sus causas en 

medios y sus efectos en fines. 

 

Establecer los distintos niveles jerárquicos de medios (medios directos, indirectos, 

estructurales) generados desde el propósito. 

 

Establecer los distintos niveles de fines generados a partir del propósito (fines 

directos, secundarios y estructurales). 
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Cuadro N° 5 

Árbol de objetivos  

 

 

 

 

 

 
Elaborado por: Marcela Andrango   

Fuente: propia  

 

 

Se inrementa el  nivel de ventas por la 
implementacion de una Planificación 

Estrategica 

Aumenta el 
nùmero  en las  

ventas 

Se eleva la 
fidelizaciòn por los 

clientes 

Mercaderìa 
saludable  

Se reduce la 
mercaderia 

improductiva 

Mayor ìndice con los 
ingresos 

Se involuran los dueños 
para implementar 

estrategias 

Se implementa 

un diseño de 

marketing 

Se aumenta la 

participación en el 

mercado 

Se gana en 

posicionamiento  

Se fidelizan 

clientes  

Se eleva los ingresos 

Administración eficiente  

Se incrementa el 

recurso económico  

Se mejoran estrategias 

de fidelización hacia 

clientes 
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Análisis  

El árbol de objetivos no es más que los deseos o aspiraciones que se desea lograr 

mediante la implementación de un Plan Estratégico es decir se debe colocar en positivo todos 

aquellas causas y efectos negativos que se hicieron presentes en el árbol de problemas por 

ello destaca como objetivos incrementar la participación de los dueños de Farmacia Nacional 

para que tengan conocimiento de que tan importante y ventajosos puede tener el implementar  

un Plan Estratégico traerá impactos positivos para la farmacia y en un futuro poder 

mejorarlos así como fidelizar a los clientes y obtener un posicionamiento en el mercado 

farmacéutico.  
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4. CAPÌTULO III: PROBLEMAS Y OBJETIVOS 

 

4.01 Matriz de análisis de alternativas  

 

(Rovayo, 2015) Mencionan que en primer lugar se identifican las soluciones 

alternativas que puedan llegar a ser estrategias del proyecto y representadas por cadenas de 

objetivos enlazados en relaciones de medios-fines. Evaluar la factibilidad técnica, financiera, 

social y política de las posibles estrategias representadas por las cadenas de objetivos medios-

fines que pueden permitir lograr objetivos de jerarquía superior (Finalidad; Propósito, 

Componentes); y determinar la estrategia general a ser adoptada por el proyecto y 

representada por la hipótesis de desarrollo expresada en la finalidad, propósito y 

componentes perseguidos. Se debe tomar en cuenta también:  

 

 Considerar la disponibilidad de recursos técnicos, humanos, materiales y financieros. 
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 Considerar el tiempo de ejecución requerido por cada opción. 

 Valorar la pertinencia política de las alternativas consideradas. 

 Considerar el tipo de beneficiarios directos e indirectos, así como aquellos excluidos o 

perjudicados por el proyecto. 

 Considerar los riesgos que pueden afectar el futuro del proyecto.  

 Considerar los impactos o efectos esperados del proyecto. 

 Considerar la viabilidad de las alternativas de intervención 

Los componentes a evaluar son: 

 Impacto sobre el propósito que tan importante son los objetivos planteados y la 

relevancia que tienen con el propósito.  

 Factibilidad técnica se cuenta o no con el equipo necesario para realizar el objetivo. 

 Factibilidad financiera se cuenta con el recurso económico para desarrollar los 

objetivos. 

 Factibilidad social que tan importante será la propuesta para los habitantes del sector. 

 Factibilidad política si se rige alguna ley para desarrollar estos objetivos. 
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Cuadro N°  6 

 

Matriz de análisis de alternativas   

 

Objetivos Impacto 
sobre el 

propósito 

Factibilidad 
técnica 

Factibilidad 
financiera 

Factibilidad 
social 

Factibilidad 
política 

Total Categorías 

Fidelización de 

clientes y 

usuarios 

5 3 2 4 2 16 media 

Incremento de 

la rentabilidad 

4 4 2 3 2 15 media 

Stock saludable 4 4 2 3 2 15 media 

Posicionamiento 

de la franquicia 

4 3 4 2 2 15 alta 

TOTAL 17 15 12 14 10 61  

 

Elaborado por: Marcela Andrango   

Fuente: propia  

 

Análisis  

En el análisis de alternativas se conocerá los objetivos más importantes para llevar a 

cabo la realización del proyecto dando así una calificación sobre el propósito la factibilidad 

financiera, técnica, social y política obteniendo un puntaje de 16 correspondiente a 

fidelización de clientes y usuarios es decir que el proyecto para incrementar sus ventas debe 

enfocar en satisfacer totalmente a las necesidades que tiene el cliente añadiendo un excelente 

servicio a la venta que se realice entre dependiente y cliente en una relación directa para 

ofrecer el producto.    
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4.02 Matriz de análisis de los objetivos  

 

(Rovayo, 2015) Mencionan que se desarrollan todas las actividades que destacan 

impactos tanto de factibilidad, impacto de género, impacto ambiental, sostenibilidad para 

posteriormente ajustarlo e implementarlo en el proyecto que se realizara. 

Cuadro N° 7 

Matriz de análisis de impacto de los objetivos  

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
Objetivos  
 
 
 
 
 

 
 
 

Factibilidad de 

lograrse 
(alta-media-
baja 

) (4 - 2   - 1) 
 

Los beneficios 
son mayores 
que los costos 

 
Se cuenta con 
el apoyo de los 
dueños 
 
Se cuenta con 
la 
infraestructura 

adecuada para 
realizarlo 
 
Se cuenta con 
la información 
necesaria para 
ejecutarlo  
 
 

 
 

Impacto en 

Género 
(Alta–Media–
Baja) 

(4 -  2   - 1) 
 

Incrementa 
tanto la 
participación  

del 
dependiente 
como de los 
dueños de la 
farmacia. 

Impacto 

Ambiental 
(Alta-Media-
Baja) 

(4 -  2 - 1) 
 

Mejora el 
entorno social  

 

 

Relevancia 

(Alta-Media-
Baja) 

(4 -  2 - 1) 
 
 

Responde a las 
expectativas 
de los dueños 

 
Beneficia 
tanto a los 

dueños como a 
la comunidad 

 
Los beneficios 
son deseados 

por los clientes 
  

Sostenibilidad 

(Alta-Media-
Baja) 

(4 -  2 - 1) 
 
 

La población 
se fideliza por 

estrategias 

positivas 
implementadas  

 
Los dueños 
mejoran sus 
ingresos y 
alcanzan 
mayor 

financiamiento 
para 

implementar 
mejoras 

continuamente  

TOTAL 

 
 
 
 
 
 

44 puntos 

 

22 a 32 

BAJA 

 

33 a 44 

MEDIA 

BAJA 

 

45 a 66 

MEDIA 

ALTA 

 

67 a 88 

ALTA 

Se 

incrementa la 

fidelización 

de clientes y 

usuarios   

16 4 4 12 8 44 

 

Elaborado por: Marcela Andrango   

Fuente: propia 
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Análisis  

La matriz de análisis de impacto de los objetivos verificara el impacto que tiene el 

objetivo que obtuvo mayor puntuación que es el de fidelización de clientes y usuarios es decir 

se calificara de acuerdo al impacto que tiene ante la sociedad. Al medio ambiente y a su 

sostenibilidad es decir si este a largo plazo como se mantendrá y si este tuvo una buena 

acogida o no por la comunidad y si posteriormente se implementaran nuevos objetivos para 

mejorar las ventas en Farmacia Nacional.  

              

4.03 Diagrama de estrategias  

 

(Rovayo, 2015) Mencionan que se establece la estructura y alcance de las estrategias 

de intervención del proyecto expresadas en conjuntos de objetivos que son considerados 

como factibles de realización y están dentro de las posibilidades del proyecto. Vincular a 

cada estrategia todos los objetivos que pueden ser trabajados de forma articulada y vinculada 

para el logro de un objetivo de jerarquía superior. 

 

Determinar los límites del proyecto expresados en términos de los objetivos que son 

parte y los que están excluidos del proceso de intervención del proyecto. Determinar los 

objetivos específicos para la definición de los indicadores de los Componentes en el marco 

Lógico y la identificación de las actividades para la realización de los mismos con relación a 

los componentes a que pertenecen 
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Cuadro N° 8 

Matriz de análisis de alternativas   
 

 

Elaborado por: Marcela Andrango   

Fuente: propia  

 

 

 

 

 

 

Se ha elevado el nivel de ventas 

Se involucran los dueños para 
implementar estrategias 

Implementadas estrategias de 
mejora.

Desarrollo de estrategias con 
productos más rotativos

Stock de medicamentos 
productivos

Productos en promociones 

Desarrollar mayor beneficios 
para el cliente 

Mayor índice con los ingresos 

Exponer los productos de menor 
rotación para que se vendan 
facilmente

Satisfacer al cliente con lo que 
pide 

Elegir proveedores mas 
eficientes y comprometidos 

Realizar mayor tipo de 
publicidad 

Se reduce la mercadería 
improductiva 

Eliminar productos por caducar

Eliminar productos defectuosos 

Devolver mercadería innecesaria

Ordenar de manera correcta los 
productos en la farmacia  

Se inrementa el  nivel de ventas 
por la implementación de una 

Planificación Estrategica 
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Análisis  

En el diagrama de estrategias se conocerá las actividades que se llevaran a cabo  para 

cumplir con el objetivo general que es incrementar las ventas, es decir estos ayudan a llegar 

más rápido a cumplir con el objetivo planteado para el proyecto estas actividades están 

enfocadas a la productividad de Farmacia Nacionales decir son actividades que sacar 

provecho y evitar pérdidas económicas en las mismas como el de verificar a tiempo los 

productos que estén a punto de caducar para hacer posibles devoluciones y descartar o sacar 

la mercadería improductiva que genera valor monetario muerto o improductivo que no 

favorece a la Farmacia.   

 

4.04 Matriz del Marco Lógico 

 

(Rovayo, 2015) Mencionan que la Matriz del Marco Lógico permite resumir en un solo 

documento: 

 Que se desea lograr en el proyecto y expresado en la Finalidad, el Propósito y los 

Componentes; 

 Como se alcanzarán el Propósito y Componentes del proyecto, a través de las 

Actividades; 

 Que factores externos son indispensables para el éxito del proyecto y expresados 

como Supuestos; 

 Como se pretende medir el cumplimiento de los objetivos y resultados del proyecto, a 

través de los indicadores del proyecto; 
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 Como se puede obtener la información necesaria para verificar el cumplimiento de la 

Finalidad, Propósito y Componentes del proyecto, a través de los medios de 

verificación; 

 Que recursos son necesarios para la ejecución del proyecto, a través del presupuesto 

de las Actividades. 
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Cuadro N°9 

Matriz del Marco Lógico  

Elaborado por: Marcela Andrango  

Fuente: propia  
 

 

 

 

Finalidad 
 

 
Se ha elevado el nivel de ventas  

 

 

Indicadores 
 
Número de productos 
vendidos en el evento 
realizado / número de 
productos vendidos  el día 
anterior  

 
 

 

Medios de 

Verificación 
 
Cierre de caja   

 

 

Supuestos 
 
Falta de 
financiamiento 
para adoptar 
estrategias  

 

Propósito 
 

Se incrementa el nivel de ventas por la implementación 
de una Planificación Estratégica  

 

 
Número de clientes que 
asistieron al día/número de 
clientes que asistieron el día 
anterior    

 
 

 
Copias de 
Facturas y notas 
de ventas  
 

 

 

 

Componentes 
 

• Se involucran los dueños para implementar 
estrategias  

• Mayor índice con los ingresos  
• Se reduce la mercadería improductiva  

 
 

 
Número de productos de 
mayor rotación/ número 
productos improductivos  

 
Inventarios  

 
 
 

 

Actividades 
 

• Implementadas estrategias de mejora. 
• Desarrollo de estrategias con productos más 

rotativos 
• Stock de medicamentos productivo 

• Productos en promociones  
• desarrollar mayores beneficios para el cliente  
• Exponer los productos de menor rotación 

para que se vendan rápidamente 
• Satisfacer al cliente con lo que pide  
• Elegir proveedores más eficientes y 

comprometidos  
• realizar mayor tipo de publicidad  

• Eliminar productos por caducar 
• Eliminar productos defectuosos  
• Devolver mercadería innecesaria 
• Ordenar de manera correcta los productos en 

la farmacia   
 

 
Número de clientes 
satisfechos/número de clientes 
insatisfechos   

 
Resultados de 
Encuestas 
aplicadas a 
clientes   

 
Falta del recurso 
económico para 
ejecutar el 
proyecto  
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Análisis 

 

La matriz del Marco Lógico es un resumen del cual se da a conocer todos los 

acontecimientos que se realizaron anteriormente y se llega a un único propósito que es el de 

recopilar toda la información obtenida para cumplir mediante indicadores todos aquellos 

objetivos que se plantearon para llevar a cabo el proyecto mediante el cumplimento de 

actividades que se han planteado para incrementar el volumen de ventas en Farmacia 

Nacional.  
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5. CAPÍTULO V: PROPUESTA 

5.01 Antecedentes  

 

"La planeación estratégica es un conjunto de acciones que deber ser desarrolladas para 

lograr los objetivos estratégicos, lo que implica definir y priorizar los problemas a resolver, 

plantear soluciones, determinar los responsables para realizarlos, asignar recursos para 

llevarlos a cabo y establecer la forma y periodicidad para medir los avances". (Tomasini, A) 

 

 

La Planificación Estratégica es una herramienta de mejora continua que sirve de 

mucha ayuda para el crecimiento de las empresas. Por ello es necesario que cada 

establecimiento la tenga para su mejora y así pueda sobresalir en el caso de Farmacia 

Nacional que se haga notar frente a su competencia y pueda tener mayor participación en el 

mercado, implementando estrategias innovadoras y que de hecho sean estas beneficiosas para 

la misma y hacer  que surja, mejore sus ventas y pueda obtener mayor fidelización por parte 

de sus clientes y la comunidad que allí habita.  
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5.02 Descripción  

5.02.01 Planificación Estratégica  

 

La planificación estratégica exige cuatro fases bien definidas: formulación de 

objetivos organizacionales, análisis de las fortalezas y limitaciones de la empresa, análisis del 

entorno; formulación de alternativas estratégicas. 

 

5.02.01.01 Importancia de la Planificación Estratégica  

 

La planificación estratégica es importante para las empresas porque une las fortalezas 

comerciales con las oportunidades de mercado y brinda una dirección para cumplir con los 

objetivos. Un plan estratégico es un mapa de ruta para una empresa. Incluye las metas y los 

objetivos para cada área crítica del negocio, entre los que se encuentran la organización, la 

administración, la mercadotecnia, las ventas, los clientes, los productos, los servicios y las 

finanzas. Estas áreas comerciales se distribuyen en un sistema integrado que permite que la 

organización pueda trazar una ruta de manera exitosa y encaminarse a cumplir sus metas.  

 

5.02.01.02 Características de la Planificación Estratégica 

 

Según Rodríguez (2005), la planeación estratégica es planeación a largo plazo, que 

enfoca a la organización como un todo y sus principales características son:  

 

 Actividad en la que tiene que intervenir la dirección superior. 
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 Trata con cuestiones básicas.  

 Ofrece un marco para la planeación detallada y para decisiones gerenciales cotidianas  

 Se trata de una planeación de largo alcance.  

 Analiza el medio ambiente interno y externo de la empresa  

 

5.02.01.03 Diseño de una Planificación Estratégica  

 

De acuerdo con Castañeda (2009), un plan estratégico debe ser diseñado de la 

siguiente manera:  

 

• Misión: El director define el propósito de existir de su empresa y los valores que 

representa.  

 

• Visión: El director pone por escrito lo que imagina que puede ser su empresa en un 

cierto plazo (uno, cinco, diez o más años).  

 

• Objetivos: El director define los objetivos superiores derivados de la misión y la 

visión.  

 

• Estrategia: El director, con base en la misión, visión y objetivos de su empresa, 

decide cómo lograrlos de manera armónica y, al mismo tiempo, diferenciándola de las demás 

empresas con las que compite. Para llegar a una formulación aceptable de la estrategia (el 

cómo), consulta con su cuerpo directivo e incluso con personal de niveles inferiores. También 
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analiza las fortalezas y debilidades de su empresa, así como las amenazas y oportunidades 

presentes y potenciales en el entorno: económico, social, político, tecnológico, internacional, 

legal y físico.  

 

• Modelo de negocios: El director define con más precisión los diferentes aspectos de 

su estrategia con un énfasis especial en quiénes son sus clientes y cómo puede darles un valor 

agregado superior al que sus competidores ofrecen. El modelo incluye todas las etapas de la 

cadena de valor: diseño, adquisición de materiales, fabricación, logística, distribución, 

promoción, venta, cobranza y servicio post-venta.  

 

 

• Plan de acción: El director y su gente preparan los planes de acción específicos para 

cada función, de manera que estén alineados con el modelo de negocio, la estrategia, la visión 

y la misión. Cada plan estipula los responsables de las tareas y los calendarios de 

implementación correspondientes. Los directores de diferentes funciones se ponen de acuerdo 

entre ellos; lo mismo hacen los subordinados de los mismos.  

 

 

• Implementación: El director hace seguimiento frecuente (mensualmente de 

preferencia, y más frecuentemente para ciertos procesos clave). En caso de incumplimiento, 

toma acción de inmediato, incluyendo la remoción de personal, sin importar el rango que 

tengan los empleados incumplidos, pues no puede permitir que la ineficiencia de alguno(s) 
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trastorne la implementación de la estrategia general. De ser necesario, hace ajustes a los 

planes. 

 

5.3 Formulación del proceso de aplicación de la propuesta  

 

5.3.01 Tema 

Diseño De Una Planificación Estratégica Comercial Para Incrementar el Volumen de 

Ventas en la Farmacia Nacional Sector Llano Grande D.M.Q Período 2016-2017   

 

5.3.02 Objetivo General 

 

Incrementar el volumen de ventas mediante la implementación  de una Planificación 

Estratégica Comercial. 

5.3.03 Objetivos específicos   

 

1. Identificar las necesidades y exigencias de los clientes, mediante la implementación 

de entrevistas y encuestas, para determinar que productos tienen mayor demanda. 

2. Elaborar un plan estratégico de comercialización, aplicando marketing mix para 

incrementar las ventas en la Farmacia Nacional. 
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3. Detectar puntos fuertes y débiles que tiene la organización para determinar 

oportunidades de mejora en sus productos como en la empresa. 

 

5.3.04 Misión 

 

(Valda, 2013) Hace referencia a que la Misión describe el rol que desempeña 

actualmente la organización para el logro de su visión, es la razón de ser de la empresa.  

Preguntas frecuentes para elaborar la Misión: 

 ¿Quiénes somos? 

 ¿Qué buscamos? 

 ¿Qué hacemos? 

 ¿Dónde lo hacemos? 

 ¿Por qué lo hacemos? 

 ¿Para quién trabajamos? 

Misión Farmacia Nacional  

Somos un establecimiento farmacéutico, que contribuye al bienestar de los ciudadanos 

creando facilidades y ofreciendo el mejor servicio farmacéutico con la más alta calidad para 
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el cuidado de la salud de nuestros clientes, contando con una alta gama de productos y el 

servicio profesional que se merecen.    

5.3.05 Visión 

 

(Valda, 2013) Menciona que la visión es el camino al cual se dirige la empresa a largo 

plazo y sirve de rumbo y aliciente para orientar las decisiones estratégicas de crecimiento 

junto a las de competitividad”. 

La Visión denominado como el SUEÑO de la empresa, es una declaración de 

aspiración de la empresa a mediano o largo plazo, es la imagen a futuro de cómo deseamos 

que sea la empresa más adelante. 

Su propósito es ser el motor y la guía de la organización para poder alcanzar el estado 

deseado. 

Preguntas frecuentes para elaborar la Visión: 

 ¿Cuál es la imagen deseada de nuestro negocio? 

 ¿Cómo seremos en el futuro? 

 ¿Qué haremos en el futuro? 

 ¿Qué actividades desarrollaremos en el futuro? 



                                                                              33 

 

 

 

 

 

 

DISEÑO DE UNA PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA COMERCIAL PARA 

INCREMENTAR EL VOLUMEN DE VENTAS EN LA FARMACIA NACIONAL 

SECTOR LLANO GRANDE D.M.Q PERÍODO 2016-2017    

Visión Farmacia Nacional  

Ser uno de los establecimientos líderes en el mercado farmacéutico reconocido en el 

sector de Llano Grande por proveer grandes facilidades y por el compromiso con la 

satisfacción de los clientes, logrando así posicionamiento en el mercado y elevar la 

fidelización de nuestros clientes 

5.3.06 Valores organizacionales 

 

Los valores en una organización están enfocados en el cliente interno que es el 

empleado como lleva a cabo su trabajo ante el público y como esta expresión es transmitida 

hacia quien lo visita de allí la esencia de conocer cuáles son los valores que destacan en una 

organización.  

Valores organizacionales Farmacia Nacional   

 Respeto; exigimos respeto y damos respeto ese valor cera una empatía buena entre el 

dependiente y el cliente para así obtener una relación agradable. 

 Compromiso; nuestro principal objetivo es satisfacer los deseos y necesidades de 

nuestros clientes acompañado de una excelente atención para el mismo.   

 Honestidad. brindamos críticas constructivas tanto a nivel interno como externo esto 

para el crecimiento del personal para que rectifique y mejore lo que está ejecutando.  
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5.3.03 Identificación del Entorno Específico mediante las Cinco Fuerzas de M. 

PORTER.   

 

El análisis del entorno específico se lo realizo mediante la utilización de las cinco 

fuerzas de Porter, es decir analizar los principales competidores como rivales en el mercado, 

el posible ingreso de nuevos competidores al sector, poder de negociación por parte de los 

proveedores y clientes, así como los posibles sustitutos. 

 

1. Rivalidad entre competidores  

Farmacia Nacional es una empresa que se dedica a la comercialización de productos 

farmacéuticos en la actualidad es la única ubicada en el sector por lo que no cuenta con una 

competencia directa.   

 

2. Amenaza de entrada de nuevos competidores   

. Se hace difícil identificar posibles competidores que puedan ingresar al sector no se 

encontró  con exactitud cuáles podrían ser, no existen barreras de entrada ni salida que lo 

impidan, pero se está considerando que una nueva franquicia se ubique en el mismo sector 

que es Farmacia Cruz Azul 
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.   

3. Poder de negociación con proveedores   

Farmacia Nacional está siendo abastecida directamente por la empresa Sould Pharma 

esta empresa tiene proveedores ya establecidos los mismos que realicen la distribución a las 

doce farmacias que ya existen en la ciudad de Quito.  

 

4. Amenaza de nuevos productos sustitutos  

 

Farmacia Nacional en la actualidad debido a su ubicación cuenta con un mínimo 

porcentaje de productos que sustituyen a los productos farmacéuticos es decir que no cuenta 

con una competencia directa que suplante sus productos. 

 

5. Poder de negociación con clientes  

Los precios que ofrece Farmacia Nacional a sus clientes están acorde al mercado 

farmacéutico por lo que el nivel de satisfacción es positivo y a la vez se podrá obtener mayor 

porcentaje de fidelización.  
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5.3.04 Cadena de Valor 

 

La cadena de valor nos permite verificar el estado y las actividades en que se 

encuentra Farmacia Nacional.  

Cuadro N°10 

Cadena de valor  

Infraestructura incluye actividades como la planeación, las finanzas, la contabilidad. 

Adquieren importancia en la medida en que permiten a las áreas estratégicas concentrarse 

en el desarrollo del bien o servicio.  

Gestión del recurso humano estas actividades son de gran envergadura, ya que implican el 

trabajo con personas (contratación, remuneración, salud ocupacional, gestión de personas 

y demás procesos de gestión humana, etc.).  

Desarrollo tecnológico se refiere a las actividades de investigación y desarrollo que dan 

soporte a las otras actividades. 

Aprovisionamiento  actividades mediante las cuales se gestionan y aprovisionan los 

materiales necesarios para que funcionen las actividades principales. 

Logística 

interna 

Incluye la 

logística propia 
para el manejo 

de los insumos 

con los cuales 
se producirá el 

bien o servicio. 

Operaciones 

Actividades 

mediante las 

cuales se 
transforma y 

crea el bien o 

servicio. 

Logística 

externa 

Puntualiza las 

actividades 
relacionadas 

con el 

almacenamient
o del bien o 

servicio antes 

de llevarlo al 
consumidor. 

Marketing y 

ventas 

Actividades 

mediante las 
cuales se 

busca 

promocionar y 
vender el bien 

o servicio. 

Servicio 

Todas aquellas 

actividades 

conexas 
relacionadas con 

la preventa y 

posventa del bien 
o servicio. 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  

 

El perfil competitivo se deberá calificar de 1 a 2 siendo este poco competitivo 3 

competitivo y 4 muy competitivo dependiendo del cumplimiento de la actividad que se 

realice en el establecimiento posteriormente se procederá a encontrar la posición competitiva 

en que se encuentra cada actividad se multiplicara la importancia que es el porcentaje que se 

le dio a cada actividad con el perfil competitivo.   
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5.3.04.01 Logística interna 

 

Incluye la logística propia pueden ser recolección de datos, recepción, 

almacenamiento, manejo de materias primas, etc., para el manejo de los insumos con los 

cuales se producirá el bien o servicio. 

 

Cuadro N°11 

Logística interna  

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  

 

Análisis  

La actividad que destaca dentro de la actividad de logística interna es la revisión de 

inventarios la misma que cuenta con un alto porcentaje de importancia por lo que se hace 

necesario que se realice una revisión constante tanto de lo que entra como lo que sale de la 

farmacia esto asumirá la pérdida o la ganancia de productos entrantes o salientes.  

 

Actividades 

competitivas 

 

Perfil competitivo 

 

Importancia Posición competitiva 

1 2 3 4 

Revisión de 

inventarios 

  x  40% 120 

Pedidos al día  x   30% 60 

Registro de 
mercadería por 

caducar 

 x   30% 60 

  100% 240 
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5.3.04.02 Operaciones 

 

Actividades mediante las cuales se transforma y crea el bien o servicio.  

Cuadro N°12 

Operaciones  

Actividades 

competitivas 

Perfil competitivo 

 

Importancia Posición competitiva 

1 2 3 4 

Control de inventarios   x  45% 135 

Control de 

medicamentos 
caducos 

  x  30% 90 

Control de mercadería 

improductiva 

  x  25% 75 

  100% 300 

 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  

 

 

Análisis  

El control de inventarios está por encima de las actividades que se requiere revisión 

con un 45% es la actividad más importante a tomar en cuenta para el registro de todos 

aquellos productos de una u otra manera generaran ingresos a Farmacia Nacional.  
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5.3.04.03 Logística externa 

 

Puntualiza las actividades relacionadas con el almacenamiento del bien o servicio antes de 

llevarlo al consumidor.  

 

Cuadro N°13 

Logística externa  

 

Actividades 

competitivas  

Perfil competitivo 

 

Importancia  Posición competitiva  

1 2 3 4 

Proceso de facturación     x 25% 100 

Almacenamiento    x  20% 60 

Atención al cliente      x 55% 220 

  100% 380  

 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  

 

Análisis  

Para cualquier organización la razón de ser es el satisfacer totalmente con las 

necesidades de sus clientes no es una excepción para Farmacia Nacional ya que esta actividad 

de atención al cliente está siendo bien manejada ya que cuenta con personal capacitado y que 

cumple con las políticas de la institución.  
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5.3.04.04 Marketing y ventas  

 

Actividades mediante las cuales se busca promocionar y vender el bien o servicio. 

Cuadro N°14 

Marketing y ventas  

Actividades 

competitivas 

Perfil competitivo 

 

Importancia Posición competitiva 

1 2 3 4 

Promociones x    35 35 

Ofertas x    30 30 

Descuentos  x   35 70 

  100% 135 

 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia 

 

  

Análisis  

La inexistencia de un plan de marketing es importante para el crecimiento de 

Farmacia Nacional por lo que se verá en la necesidad de implantarlas tomando en cuenta que 

promociones y descuentos destacan con un 35% cada una refiriéndose al nivel de importancia 

que tiene frente a la relación Marketing y ventas. 
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5.3.04.05 Servicio   

 

Son todas aquellas actividades conexas relacionadas con la preventa y posventa del bien o 

servicio.  

Cuadro N°15 

Servicio  

Actividades 

competitivas 

Perfil competitivo 

 

Importancia Posición competitiva 

1 2 3 4 

Reclamos  x   20 40 

Devoluciones x    35 35 

Sugerencias  x   45 90 

  100% 165 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  

 

Análisis  

Farmacia Nacional por su buena participación frente a la atención al cliente recibe en 

menor porcentaje reclamos actualmente las sugerencias de implementar nuevos productos 

que necesita el cliente se hace notorio con un 45% por lo que es una necesario poder cumplir 

con lo que dice el cliente.   

 

 

 

 



                                                                              42 

 

 

 

 

 

 

DISEÑO DE UNA PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA COMERCIAL PARA 

INCREMENTAR EL VOLUMEN DE VENTAS EN LA FARMACIA NACIONAL 

SECTOR LLANO GRANDE D.M.Q PERÍODO 2016-2017    

5.3.04.06 Infraestructura   

 

Se incluye actividades como la planeación, las finanzas, la contabilidad. Adquieren 

importancia en la medida en que permiten a las áreas estratégicas concentrarse en el desarrollo del 

bien o servicio. 

 

Cuadro N°16 

Infraestructura  

Actividades 

competitivas  

Perfil competitivo 

 

Importancia  Posición competitiva  

1 2 3 4 

Administración    x  40 120 

Planificación  x    35 35 

Departamento de 
calidad  

x    25 25 

  100% 170 

 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  

 

Análisis  

La administración es la actividad que destaca en la infraestructura de Farmacia 

Nacional con un 40% ya que este es el único departamento que está controlando las entradas 

y salientes en la farmacia.  
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5.3.04.07 Desarrollo Tecnológico    

 

Se refiere a las actividades de investigación y desarrollo que dan soporte a las otras 

actividades. 

Cuadro N°17 

Desarrollo tecnológico  

Actividades 

competitivas  

Perfil competitivo 

 

Importancia  Posición competitiva  

1 2 3 4 

Equipo tecnológico     x 50 100 

Equipo de facturación     x 50 100 

  100% 200 

 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  

 

Análisis  

En el desarrollo tecnológico ambas de estas actividades que son equipo tecnológico 

como equipo de facturación con un 50% son fortalezas con que cuenta la Farmacia ya que 

esto facilita un trabajo óptimo frente al cliente.  
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5.3.04.08 Gestión del recurso humano     

 

Estas actividades implican el trabajo con personas (Contratación, remuneración, salud 

ocupacional, gestión de personas y demás procesos de gestión humana, etc.). 

 

Cuadro N°18 

Gestión del recurso humano  

Actividades 

competitivas  

Perfil competitivo 

 

Importancia  Posición competitiva  

1 2 3 4 

Reclutamiento     x  25 75 

Selección    x  25 75 

Inducción de RR.HH.    x  25 75 

Desarrollo del 

RR.HH. 

  x  25 75 

  100% 280  

 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  

 

Análisis  

La gestión del recurso humano está comprometida principalmente por estas cuatro 

actividades con un 25% cada una son importantes ya que para obtener un proceso de 

selección optimo y elegir al personal capacitado es necesario realizar un correcto proceso de 

selección.   
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5.3.04.09 Aprovisionamiento     

 

Son actividades mediante las cuales se gestionan y aprovisionan los materiales 

necesarios para que funcionen las actividades principales.  

  

Cuadro N°19 

Aprovisionamiento  

Actividades 

competitivas  

Perfil competitivo 

 

Importancia  Posición competitiva  

1 2 3 4 

Stock saludable    x  50 150 

Proveedores 
comprometidos  

 x   50 100 

  100% 250  

 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  

 

Análisis  

Tanto con proveedores y el stock adecuado son actividades que están entrelazadas y 

que son importantes para Farmacia Nacional por ello con un 50% cada uno se ve en la 

necesidad de tener estas actividades muy bien manejadas para que cumplan con lo que se 

quiere tanto con la farmacia como con el cliente.   
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Análisis general de la Cadena de Valor  

De las actividades primarias y secundarias de la cadena de valor de Farmacia Nacional 

quien obtuvo menor puntuación es la actividad de Marketing y ventas con un 135 de 

participación como actividad competitiva por lo que se ve en la necesidad que Farmacia 

Nacional implemente un plan estratégico generando estrategias de marketing para 

incrementar su volumen de ventas y esta pueda obtener mayor fidelización y posicionamiento 

en el mercado farmacéutico.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



                                                                              47 

 

 

 

 

 

 

DISEÑO DE UNA PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA COMERCIAL PARA 

INCREMENTAR EL VOLUMEN DE VENTAS EN LA FARMACIA NACIONAL 

SECTOR LLANO GRANDE D.M.Q PERÍODO 2016-2017    

5.3.05 MATRIZ FODA 

 

Esta matriz consiste en plasmar tanto la situación interna como externa de Farmacia 

Nacional con el fin de detectar puntos positivos y negativos de la misma.  

La misma se divide en cuatro etapas que son:  

 

5.3.05.01 Matriz de evaluación de factores internos MEFI  

 

Esta matriz nos sirve para medir el impacto que tiene el factor interno de la 

organización el mismo que está valorado de la siguiente manera: 

1. Se colocará un peso desde 0.00 siendo nada importante hasta 1 que es muy 

importante siempre dando en su totalidad de 1 0 100%. 

2. Se dará una calificación en orden de importancia donde 1 nada importante 2 

poco importante 3 importante y 4 muy importante. 

3. Se procederá a multiplicar el peso por la calificación obteniendo una 

calificación ponderada total. 

4. La suma total de la calificación ponderada mostrara la situación interna y 

externa en que se encuentra la organización.  
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Cuadro N°20 

MEFI  

Fortalezas Peso Calificación Calificación 

Ponderada. 

F1. Diversidad de productos  0.20  4 0.80 

F2. Única en el sector   0.15 4 0.60 

F3. Excelente atención al cliente  0.20 4 0.80 

F4. Excelente relación con los moradores      0.10 4 0.40 

   2.60  

 Debilidades    

D1. Falta de personal capacitado  0.15 4 0.60 

D2. Mercadería poco productiva  0.05 2 0.10 

D5. Escaso control de medicamentos caducos  0.15 3 0.30 

   1 

Total  100%  3.60 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  

 

Análisis Interno. 

De la calificación obtenida se verifica que las fortalezas con un 2.60 superan a las 

debilidades causando un mínimo impacto, entre las actividades más importantes dentro de 

fortalezas esta la excelente atención al cliente y la diversidad de productos con las que cuenta 

Farmacia Nacional actualmente.   
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5.3.05.02 Matriz de evaluación de factores externos MEFE 

Cuadro N°21 

MEFE 

Oportunidades Peso Calificación Calificación 

Ponderada. 

O1. Fidelización de clientes  0.25 4 1 

O2. Posicionamiento en el mercado  0.20 4 0.80 

O3.  No existe competencia directa  0.15 3 0.45 

   2.25  

Amenazas    

A1. Escasos establecimientos de salud  0.15 3 0.45 

A2. Inexistencia de un plan estratégico  0.10 4 0.40 

A3. Numerosos productos de baja rotación   0.15 3 0.45 

   1.3 

 1.00  3.55 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  

 

Análisis Externo. 

   En esta matriz se obtiene de las oportunidades un 2.25 de calificación siendo esta 

positiva para Farmacia Nacional ya que sobrepasan a las amenazas que tiene un mínimo 

impacto, entre las oportunidades que destacan esta la fidelización de clientes por lo que las 

estrategias se enfocaran en la satisfacción de las necesidades de los clientes para mayor 

fidelización. 
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5.3.05.03 Matriz de estrategias MAFE 

 

Este tipo de matriz mezcla tanto factores internos como externos con el fin de 

desarrollar estrategias para la organización siendo estas para mejorar: 

1. Mejorar las fortalezas aprovechando las oportunidades teniendo presente las 

amenazas denominada FO. 

2. Neutralizar las debilidades aprovechando las oportunidades teniendo presente las 

amenazas denominada DO. 

3. Con la utilización de las fortalezas reducir el impacto de las amenazas teniendo en 

cuenta las oportunidades denominada FA. 

4. Neutralizar las debilidades para que el impacto de las amenazas sea el mínimo 

teniendo presente las oportunidades denominadas DA. 
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Cuadro N°22 

MAFE 

 

Matriz de estrategias  

Fortalezas 
 

F1. Diversidad de productos  

F2. Única en el sector   
F3. Excelente atención al 

cliente  

F4. Excelente relación con los 
moradores      

Debilidades 
 

D1. Falta de personal 

capacitado  
D2. Mercadería poco 

productiva  

D5. Escaso control de 
medicamentos caducos  

Oportunidades 

 

O1. Fidelización de clientes  

O2. Posicionamiento en el 
mercado  

O3.  No existe competencia 

directa  

ESTRATEGIAS FO 

 

F1, O2 Realizar constantemente 

un control de inventarios para 
descartar mercadería que no 

genera ganancias. 

 
F1, O2 Colocar un espacio para 

productos que estén por caducar 

para devoluciones sin generar 
pérdidas.  

ESTRATEGIAS DO 

 

D2, 01 Atraer a los clientes 

mediante trípticos para que el 
cliente se informe de lo que 

ofrece la farmacia   

 
D5, O1 Tener un stock 

adecuado con los proveedores.  

Amenazas 
 

A1. Escasos establecimientos 
de salud  

A2. No existe de un plan 

estratégico  

A3. Numerosos productos de 
baja rotación  

  

ESTRATEGIAS FA 

 

E4, A3 Realizar publicidad para 
atraer de una manera directa al 

cliente. 

 

E1,  A2 Implementar un plan 
estratégico utilizando marketing 

mix para la farmacia.  

ESTRATEGIAS DA 

 

D1, A2 Implementar personal 
capacitado mediante 

evaluación, reclutamiento. 

 

D2, A2 Crear una página web 
con los beneficios que puede 

ofrecer Farmacia Nacional.  

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  
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5.3.05.04 Matriz cualitativa de la planeación estratégica MCPE  

 

Dicha matriz nos sirve para analizar de manera objetiva las estrategias más 

óptimas a seguir para el buen funcionamiento de la organización. 

 

Las principales estrategias a analizar en la matriz MCPE, según la matriz MEFE y 

MEFI son: 

 

1. Colocar un espacio para productos que estén por caducar para devoluciones sin 

generar pérdidas 

2. Realizar publicidad para atraer de una manera directa al cliente. 

3. Realizar constantemente un control de inventarios para descartar mercadería que no 

genera ganancias. 
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Cuadro N°23 

MCPE 

 Peso E1. E2. E3. 

  CA  TCA CA    TCA CA   TCA 

Fortalezas     

F1. Diversidad de productos  

  

0.20 2      0.40 3      0.60 2      0.40 

F2. Única en el sector   0.15 -         - 3      0.45 -         - 

F3. Excelente atención al cliente 0.20 -         - 3      0.60 -         - 

F4. Excelente relación con los moradores      0.10 -         -  4      0.40 2      0.20 

Debilidades     

D1. Falta de personal capacitado  

 

0.15 -         - -          - 2      0.30 

D2. Mercadería poco productiva  

 

0.05 3      0.15 2      0.10 4      0.20 

D5. Escaso control de medicamentos caducos 0.15 4      0.60 1      0.15 3      0.45      

Oportunidades      

O1. Fidelización de clientes  0.25 -          - 4        1 3      0.75 

O2. Posicionamiento en el mercado  

 

0.20 2      0.40 3      0.60 3      0.60 

O3.  No existe competencia directa 0.15 -          -  3      0.45 2     0.30 

Amenazas     

A1. Escasos establecimientos de salud  

 

0.15 -         - -          -  -          - 

A2. Inexistencia de un plan estratégico  

 

0.10 -         - 4       0.40 2      0.20 

A3. Numerosos productos de baja rotación  

 

0.15  1       0.15  1       0.15  4      0.60  

                                                                                                  

Total                                           

 

100 

       

1.7  

      

4.90 

     

4.00 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  
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Análisis  

 

Después de haber elegido todas las posibles estrategias se ha llegado s tomar 

importancia a la que obtuvo una mayor puntuación con un 4.90 correspondiente a Realizar 

publicidad para atraer de una manera directa al cliente. Sea esta con promociones, descuentos y ofertas que debe 

ofrecer Farmacia Nacional para ganar mayor porcentaje de fidelización. 

 

Como segunda estrategia mayor puntuada está la de Realizar constantemente un 

control de inventarios para descartar mercadería que no genera ganancias. Con una 

puntuación de 4 la estrategia de  

 

Y la tercera con una puntuación de 1.90 que es la de Colocar un espacio para 

productos que estén por caducar para posibles devoluciones sin que estos puedan generar 

pérdidas no menos importantes es un tipo de estrategia que se implementó en Farmacia 

Nacional con el fin de anticipar los productos que estén por caducar o aquellos que son de 

baja rotación.  
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 ESTRATEGIAS IMPLEMENTADAS PARA EL CRECIMIENTO DE 

FARMACIA NACIONAL 

 

 

Cuadro N°24 

Estrategias  

ESTRATEGIA  INDICADOR TIEMPO 

Impulsar al 

reconocimiento de 

Farmacia Nacional 

mediante la entrega de 

material publicitario para 

que los clientes conozcan 

los productos que ofrece 

la misma.  

Número de clientes que 

visitaron Farmacia Nacional 

en el día  

1 día 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia 
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Figura N° 1 

Estrategias que se implementaron en Farmacia Nacional  

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia 
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Figura N° 2 

Estrategias que se implementaron en Farmacia Nacional  

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia 
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Figura N° 3 

Estrategias que se implementaron en Farmacia Nacional  

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia 
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Figura N° 4 

Estrategias que se implementaron en Farmacia Nacional  

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia 
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Cuadro N°25 

Estrategias 

ESTRATEGIA  TIEMPO INDICADOR 

Descartar todos los 

medicamentos por caducar 

mediante la adecuación de un 

espacio para colocar los 

productos.  

Durante el periodo que se 

encuentre en existencia 

Farmacia Nacional  

Número de productos por 

caducar descartados  

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  
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Figura N° 5 

Estrategias que se implementaron en Farmacia Nacional  

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia 
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Figura N° 6 

Estrategias que se implementaron en Farmacia Nacional  

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia 
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Cuadro N°27 

Estrategias 

ESTRATETEGIA  TIEMPO INDICADOR 

Realizar  tarjetas de 

presentación para el 

reconocimiento de Farmacia 

Nacional con el fin de 

incrementar su 

posicionamiento en el sector   

Durante el periodo que se 

encuentre en existencia 

Farmacia Nacional  

Número de clientes que 

asisten al día  

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  

 

 

Cuadro N°28 

Estrategias 

ESTRATEGIA  TIEMPO INDICADOR 

Implementación de una 

filosofía empresarial ya que 

Farmacia Nacional no 

contaba con una para llegar a 

cumplir sus metas.  

Durante el periodo que se 

encuentre en existencia 

Farmacia Nacional  

Número de productos 

vendidos   en el mes, es decir 

si se cumple con la cuota 

para generar incentivos.  

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  
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6.  CAPÍTULO VI 

6.01 Recursos 

6.01.01 Recursos humanos 

Son aquellos involucrados que participan para el desarrollo y ejecución del proyecto 

proporcionando la información, capacitación y evaluación para un correcto desarrollo del 

proyecto.   

  

Cuadro N°28 

Recurso humano  

Tesis  Tutor y Lector  

Capacitaciones  Personal que evalúa cada paso desarrollado 

en el proyecto a realizarse. 

Realización de la tesis  En este caso es el investigador es quien 
pondrá en marcha el proyecto.  

 

Propietarios  Son aquellos que proporcionaron información 

para desarrollar puntos del proyecto para que 

se ejecute.  

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  
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6.01.02 Recursos técnicos 

 

Cuadro N°29 

Recurso técnico  

 

Son aquellos instrumentos que permiten evaluar las 

condiciones en las que se está llevando a cabo el 

proyecto los mismos que verifican y monitorean la 

sostenibilidad del proyecto.  

 

 

Infocus 

Impresora 

Computadora 

Papel bond 

Esferos 

Luz 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  
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6.01.03 Recursos económicos 

 

Cuadro N°30 

Recurso económico 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Son aquellos factores que intervienen en la 

ejecución del proyecto de una manera 

económica esto con el fin de satisfacer la 

necesidad que tiene el proyecto para llevar 

a cabo el proyecto.  

El recurso económico con el que se cuenta es con la iniciativa e interés 

que tiene el propietario para llevar a la implementación del proyecto es 

decir que el proyecto es una idea novedosa que desconocía el dueño por 

ello se le entrega la idea para que lo implemente obteniendo resultados 

positivos, el principal objetivo es incrementar el volumen de ventas, pero 

también se puede destacar la fidelización de clientes y su posicionamiento 

en el mercado.  
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6.02 Presupuesto 

 

Cuadro N°31 

Presupuesto  

Materiales Cantidad Valor 

Desarrollar filosofía 

empresarial  

1 $200 

Impresiones b/n  

Impresiones color  

350 

110 

$ 17.5 

$ 17 

Luz  $10 

Empastado 1 $ 20 

CD 3 $ 6 

Infocus 1 $ 15 

Desarrollar publicidad  1 $400 

Adecuación de un espacio 

para productos por caducar  

1 $30 

Total   $515.50 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  
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6.03 Cronograma 

 

Cuadro N°32 

Cronograma  

 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  
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7. CAPITULO VII 

7.01 Conclusiones 

 

Desarrollado el análisis de cada una de las matrices se llega a la conclusión de que 

Farmacia Nacional no cuenta con un plan estratégico comercial por lo que se adecuo un 

espacio exclusivamente para la colocación de medicamentos que estén próximos a  caducar 

esto es para reducir el índice de productos caducos causando pérdidas a Farmacia Nacional 

así como la revisión constante de inventarios para descartar toda esa mercadería que no está 

siendo productiva es más es dinero muerto lo cual es algo negativo para Farmacia Nacional 

se implementó publicidad para que el cliente obtenga información de los productos que 

pueden adquirir a bajos costos con esto se atrae la atención del cliente incrementando ventas 

obtendremos  así la fidelización de clientes y usuarios.   
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7.02 Recomendaciones 

 

Implementado el plan estratégico comercial  y conociendo los  puntos fuertes y 

débiles de Farmacia Nacional  se ve en la necesidad que con las exigencias de los nuevos 

mercados farmacéuticos se continúe innovando e implementando estrategias para la mejora 

continua de Farmacia Nacional por ello se debe monitorear y evaluar los distintos indicadores 

que están siendo evaluados en este caso es el de verificar los controles de venta versus los 

productos que se venden actualmente para verificar si el objetivo planteado está siendo 

cumplido y si hay nuevos métodos de mejora  se debe evaluar esa posibilidad teniendo en 

cuenta que la fidelización de los clientes es lo más importante para la existencia de la 

farmacia por ello se debe satisfacer a todas esas necesidades que tiene el cliente.  
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7.04 Anexos  

7.04 .01 Encuesta aplicada a clientes o moradores del sector 

 

1. ¿Considera usted que con la implementación de estrategias de publicidad Farmacia 

Nacional acoja mayor número de clientes? 

 

Tabla N° 1 

Encuesta  

Variables  Número de encuestados  

Si 18 

No 2 

Total  20 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  
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Gráfico  N° 1 

Tabulación  

 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia 

 

2. Cree usted que Farmacia Nacional debería contar un mayor número de promociones y 

descuentos  

Tabla N° 2 

Encuesta 

Variables  Numero de encuestados  

Si  20 

No 0 

Total  20 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  
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Gráfico  N°  2 

Tabulación  

 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia 

 

3. Con la implementación de material publicitario usted acudiría a comprar en Farmacia 

Nacional  

Tabla N° 3 

Encuesta 

Variables  Numero de encuestados  

Si 17 

No 3 

Total  20 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  
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Gráfico  N°  3 

Tabulación  

 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia 

 

4. Al verificar la existencia de descuentos iría rápidamente a adquirir algún producto en 

Farmacia Nacional  

 

Tabla N° 4 

Encuesta  

Variables  Numero de encuestados  

Si 15 

No 5 

Total  20 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  
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Gráfico  N°  4 

Tabulación  

 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia 

 

5. ¿Crees usted que es necesario que Farmacia Nacional ponga en descuentos varios de sus 

productos? 

 

Tabla N° 5 

Encuesta  

Variables  Numero de encuestados  

Si 15 

No 5 

Total  20 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  
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Gráfico  N°  5 

Tabulación  

 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia 

 

6. ¿Qué productos le gustaría que se encuentren a menudo en descuentos o promociones? 

Tabla N° 6 

Encuesta  

Variables  Numero de encuestados  

Productos farmacológicos 11 

Productos dentales 5 

Productos para bebes  2 

Otros productos  2 

Total  20 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  
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Gráfico  N°  6 

Tabulación  

 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia 

7. Cada que tiempo cree que es necesario realizar marketung en Farmacia Nacional  

 

Tabla N° 7 

Encuesta  

Variables  Numero de encuestados  

Semanal 12 

Mensual  5 

Trimestral   2 

Semestral   1 

Total  20 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  
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Gráfico  N°  7 

Tabulación  

 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia 

 

8. Con que frecuencia usted adquiere un producto en Farmacia Nacional  

 

Tabla N° 8 

Encuesta  

Variables  Numero de encuestados  

Siempre 11 

Casi siempre   7 

A veces    2 

Nunca   0 

Total  20 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  
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Gráfico  N°  8 

Tabulación  

 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia 

 

9. ¿Le gustaría que Farmacia Nacional le obsequie un producto por la compra de otro? 

 

Tabla N° 9 

Encuesta  

Variables  Numero de encuestados  

Si 19 

No 1 

Total  20 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  
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Gráfico  N°  9 

Tabulación  

 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia 

10. ¿Se siente satisfecho con la atención que le brindan en Farmacia Nacional al adquirir un 

producto?  

 

Tabla N° 10 

Encuesta  

Variables  Numero de encuestados  

Si 18 

No 2 

Total  20 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia  
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Gráfico  N°  10 

Tabulación  

 

Elaborado por: Marcela Andrango 

Fuente: propia 

 

Análisis general  

De lo investigado al cliente le interesa que Farmacia Nacional implemente el plan 

estratégico comercial, puesto que es una ventaja importante para que el cliente adquiera 

productos y a la vez Farmacia Nacional obtenga mayor participación en el mercado, 

incremente sus ventas y obtenga fidelización por pate de la comunidad, debe aprovechar esta 

oportunidad por lo que es la única en el sector y no tiene una competencia directa, es decir 

dependerá mucho de las estrategias implementadas para incrementar su rentabilidad y su 

posicionamiento el mercado farmacéutico actual.  
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