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INFORMACION GENERAL

Contextualizacion del tema

El drea de medicina y sus insumos en el Ecuador esta entre los mas llamativos y dindmicos
dentro del mercado en los ultimos afios, esto es resultado de la fluctuacién que se ha producido
en términos de exportaciones e importaciones, teniendo como valor facturado en el periodo
2020 alrededor de $152 millones y de forma constante mantiene este movimiento interanual
(Araque, 2021). Hablando desde un enfoque administrativo, actualmente, la comercializacion
en general avanza haciendo relevante que las organizaciones tomen como referencia sistemas
gue puedan encaminar a las mismas hacia un recorrido de crecimiento a largo plazo. Esto
provoca un alto transito de mercancias tanto hacia afuera como hacia adentro del pais, por lo
tanto, es de vital importancia tener presente un direccionamiento estratégico en las
organizaciones. Puntualmente la venta (importacidn y exportacién) de medicamentos resulta
unade las actividades con mayor relevancia dentro de la economia abriendo un foco de atencién

para activar su potencial (Duque, 2016).

Aun asi, existen ciertas trabas dadas por el contexto general y los entornos bajo los que se
desarrolla esta actividad (Calderon, 2018). Dentro de la organizacion de esta industria, el
segmento de importadores toma la importancia requerida que cumple con la demanda de
farmacéuticos pues son los que tienen el conocimiento de mercado, tramites, logisticas,
almacenamientos y marketing. Actualmente, es mdas comun que las organizaciones se
preocupen por volverse competentes y representar un factor de peso para el desarrollo del
mercado frente a otras dedicadas hacia su mismo campo de comercializacidn; entonces, estas
modifican y se ajustan a la aplicacién de estrategias innovadoras y mucho mas estandarizadas
para efectivizar sus procesos y, por ende, el rendimiento y los ingresos aumentaran. Son
basicamente mecanismos que ayudan en la toma de decisiones haciendo que la empresa cuenta

con mas opciones de trabajo

Con base en la premisa el desarrollo de un Plan Estratégico debe tener como principal
directriz la organizacion, alineando objetivos estratégicos, planes, proyectos y procesos
respectivos; recurriendo todas estas contemplaciones y haciéndolas alcanzables, congruentes y
rentables para la empresa. Ahora bien, la empresa MURENA CIA LTDA. misma que desempeiia
sus funciones comerciales en la ciudad de Quito, dedicada a la importacion y distribucion de
medicamentos ha disminuido su posicionamiento dentro del mercado en referencia

competidores cercanos; ademas, no ha logrado ese plus que permite una diferenciacién en sus



productos sabiendo que este es el punto esencial para llegar a un liderazgo competitivo junto
con la rentabilidad necesaria para mantenerse dentro del giro de negocio establecido. El
mercado en la actualidad resulta bastante agresivo, haciendo necesario una planificacién
adecuada para la aplicacidon de estrategias efectivas. Por lo tanto, esta propuesta resulta
bastante interesante y llamativa tanto para la empresa dentro del tema comercial como para el
campo educativo pues permite conocer los procesos adecuados para la rentabilidad de un

proyecto y/u organizacion.

Problema de investigacion

La falta de planificacidn estratégica dentro de las empresas dedicadas al comercio de insumos
de salud, representa uno de los factores mas comunes de fracaso; pues al no tener conciencia
de su estado actual como organizacién no tienen ideas claras de qué deben corregir para llegar
al nivel y posicionamiento deseado. Al momento la empresa carece de un direccionamiento
estratégico, el problema se puede detectar de manera directa, lo que permite palpar la
necesidad de un proceso bien definido ya que al momento la empresa mantiene una estructura
simple con impacto negativo sobre las decisiones directivas desalineandose por completo las
actividades del personal de los objetivos estratégicos provocando una baja en el rendimiento
general de la organizacién. Con lo mencionado, se propone la implementacién de una
planeacidn estratégica que ayude a Murena en su adecuado crecimiento, incluyendo estrategias

precisas y viables.

Lo expuesto dentro de la problematica permite desarrollar una investigacion para cubrir esta
brecha, implementando la propuesta del proyecto para el periodo 2021-2023 con la finalidad de
establecer las metas organizacionales buscando siempre lograr el direccionamiento de la
empresa, mejorar su funcionamiento y posicionamiento en el sector. Con una medicién de los
factores del entorno que afectan el desempefio de la organizacidon tanto positiva como
negativamente. Sumado a esto, aplicar un andlisis del contexto actual de la organizacién permite

obtener soluciones optimas a las dificultades detectadas.

éDe qué manera es posible tener una planificacién eficaz dentro de la empresa para que no

exista una disminucion en el nivel del rendimiento?



Objetivo general

Disefiar un plan estratégico para la empresa MURENA CIA LTDA mediante un analisis
situacional, que contribuya en la definicidn de las directrices generales para la consecucion de

los objetivos organizacionales.

Objetivos especificos

— Sustentar los fundamentos tedricos de planificacién organizacional y estratégica como
base de la investigacion.

— Desarrollar un anélisis situacional del macro y del microentorno utilizando matrices para
la definicidn del direccionamiento estratégico.

— Disefiar el plan estratégico para la empresa MURENA CIA LTDA. que permita la solucion
a los problemas existentes en la misma.

— Validar el plan estratégico mediante la aplicacidn de matrices con base a los criterios de

especialistas.

Vinculacion con la sociedad y beneficiarios directos

La idea principal del proyecto es destacar el funcionamiento del plan estratégico dentro de
las empresas, este tipo de planificacion es la guia que sirve de apoyo para que los directivos
encaminen sus esfuerzos y el nivel de rendimiento no se vea afectado en el camino. Este proceso
resulta indispensable para ejecutar una proyeccién a largo plazo, de este modo, conseguir un
rendimiento adecuado. Se busca entonces un plan documentado exponiendo de forma general
la forma de aplicacidn de estrategias; donde se plasma el punto de partida y el camino a seguir
de la empresa. Al realizar una planeacién estratégica correctamente ejecutada, es posible que
se vuelva en una de las herramientas mas indispensables para que las empresas logren un
crecimiento eficiente llegando a posicionarse dentro de un mercado que se encuentra en
constante cambio y evolucién; pues expone y explica a quienes conforman la empresa cémo

responder ante desafios y lograr convertirlos en oportunidades.

Sumado alo dicho, este proceso involucra e integra a todos los departamentos de la empresa
haciendo participes a cada una de sus areas, convierte a las metas en objetivos estratégicos
encaminandolos a ser mucho mas realistas y faciles de conseguir, pues los empleados entienden
el rol y mejoran su desempeio. Todo este proceso desencadenado un crecimiento haciendo que

tanto directivos como operarios sean mucho mas eficaces, creativos e innovadores; convirtiendo



a la empresa en una con mejor rendimiento. Con base en lo expuesto se definen los principales
beneficiarios de este proyecto detallados en la siguiente tabla:

Tabla 1.
Beneficiarios directos e indirectos
N° Beneficiario Descripcion

Directos Directivos de la empresa Murena Cia. Ltda. Delimitacién y funcionalidad de
la empresa con mas
especificidad.

Direccidén y guia adecuada
Estrategias a mediano y largo
plazo

Mejora continua

Directos Empleados Seguridad de su lugar de trabajo
Conocimiento de la politicay
objetivos de la empresa
Mejor rendimiento

Indirectos Clientes Mejoras en el servicio
Diversificacién de productos
Mayor eficacia y precios
competitivos

Nota. Elaboracién propia



CAPITULO I: DESCRIPCION DEL PROYECTO

1.1. Contextualizacién general del estado del arte
1.1.1 Introduccién

En el reciente censo del 2010 en Ecuador cada vez se incrementa el nimero uso de
medicamentos de uso permanente ya sea para uso del hogar, personal y/o empresarial; tal es
asi que, en relacion a las cifras del 2014 en el afio 2015 se indica un crecimiento del 2.2% en la
tasa de uso (Ecuador en cifras, 2020). Este mercado siempre se ha posicionado como un puntal
en la economia, creciendo constantemente a pasos agigantados aumentando su tasa de uso a
numeros bastante alentadores, dejando en evidencia que este tipo de mercado puede competir
e igualar al mercado ya maduro y posicionado (Petrocolla, 2015). La competitividad es una de
las herramientas que ayuda a posicionarse en el mercado ofertando nuevos productos de buena
calidad y con precios accesibles para los clientes. La industria de la importaciéon de
medicamentos en Ecuador, del total de medicamentos registrados aproximadamente un 15%
son considerados de venta libre y el 85% son de venta bajo prescripcion médica. A pesar de ello,
aproximadamente el 60% de la poblacién accede a medicamentos sin prescripcién médica.
Ademds, el sector farmacéutico ecuatoriano tiene una fuerte dependencia de las importaciones,
tanto de medicamentos como de materia prima y material de empaque para los productos

farmacéuticos producidos localmente.

Para empezar con la fundamentacién tedrica del presente proyecto es necesario desarrollar
conceptos bdsicos sobre el plan estratégico, el modelo de plan estratégico y su estructura. En
una organizacién, la estrategia debe considerar las caracteristicas generales del ambiente
externo e interno, incluidas ventajas y dificultades, a fin de lograr los objetivos. La estrategia es
el modelo fundamental de planeacién que incluye la identificacion y organizacién de las
fortalezas de una entidad para consolidar su competitividad dentro del entorno (Carpio, 2011).
La planeacidn estratégica, por tanto, consiste en el disefio de |la estrategia organizacional con
base en el estudio del entorno competitivo, y la definicidn clara de la empresa. En este apartado,
se explican las caracteristicas basicas de la planeacién estratégica, asi como su importancia, sus
ventajas y limitaciones.

Su importancia radica en las siguientes caracteristicas:

— Se disminuyen los riesgos de forma sustancial.
— Se aumenta el correcto uso de recursos.

— Estabilidad empresarial.



— Incorpora un direccionamiento a la organizacion.
— Delimita el uso de estrategias y sus potenciales beneficios.
— Elimina la duplicidad de actividades.

— La empresa no se ve afectada por los cambios del mercado.

Segun lo expuesto la importancia de la aplicacién de una planificacion estratégica se resume
en el crecimiento colectivo e individual de los colaboradores de la empresa pues les permite
conocer la direccion a la que se encamina su trabajo para conseguir una organizacion estable y
posicionada. Se plantean estrategias para convertir las amanezcas en oportunidades vy
caracterizar el entorno de desarrollo tomando como base las creencias y valores de la misma.
Finalmente, esta la implementacidn o ejecucidn de estas estrategias donde se incluye la
estructura, los sistemas y el plan para conseguir todos los objetivos planteados. Por ultimo, la
evaluacidon de las estrategias evaluando su ejecucién para conocer si estas estan siendo
ejecutadas eficazmente y sus resultados son los deseados. Ademads, se pueden denotar los

beneficios que este tipo de planeacidn representa:

— Pensamientos enfocados a futuro.

— Determinacion de objetivos estratégicos

— Sube el nivel de interaccién entre colaboradores, mejora la relacién interna de la
organizacién

— Se conjugan los esfuerzos para coordinar actividades

— Las respuestas y adaptacion se vuelven mas fuerte frente a los cambios

Un concepto importante es el que recae sobre estrategia, indicando que son todas las
acciones utilizadas para ordenar y dirigir con el fin de cumplir un objetivo, estas deben ser
aplicadas luego de un proceso de andlisis y evaluacién empresarial, ademas es necesario
contemplar dentro de estas todo lo que incurren, es decir, tiempos, recursos (fisicos, de
personal, financieros, etc.) (Barragan, 2015).

Para enmarcar de mejor manera este apartado se incluye una grafica que ilustra el proceso

de manera especifica en la figura 2, asi:

Figura 1.

Proceso Estratégico
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Como se evidencia, la figura describe el proceso empezando por determinar la misién y/o
vision de la organizacidén; necesariamente debe existir un analisis de entornos externos e
internos, establecer objetivos, elegir estrategias, ejecutarlas y finalizar con un control y
evaluacion de las mismas. Para llegar a estas etapas es necesario el uso de ciertas herramientas,
se describen en lineas posteriores. Un punto importante es el andlisis situacional de las
empresas para ello se utilizan ciertas herramientas de diagndstico, una de ellas es la Matriz
PEST, o PESTEL donde es posible conocer de manera profunda el contexto de desarrollo. Incluye
factores en relacién a politica, social y tecnoldgicos, estos les atribuyen su nombre gracias a las
iniciales de cada uno. En ciertas ocasiones existen variantes que incluyen dos o mds factores,

pero los mas comunes y necesarios son los ya mencionados (Sainz de Vicuiia, 2017).

Otra es la matriz EFIl, un recurso que permite el establecimiento de estrategias puntuales
gracias a la evaluacién de fortalezas y debilidades dentro de areas especificas de funcién,
sumado a ello no solo permite el andlisis de estos sectores sino la relacidn de eficacia que entre
ellas exista (Fredd, 2003). Asi como también la matriz IE, esta aborda los elementos dentro de
la empresa para saber su influencia; incluyen a las fortalezas y las debilidades, se evalia de forma
cuantitativa, es decir, se les coloca un numero que representa el nivel para poder conocer el

porcentaje que representa y como intervenir en los mismos (Scott, 2013, pag. 33).

Finalmente, se considera a la auditoria de gestion como el examen aplicado a una empresa
para determinar el nivel de satisfaccién con el que se gestionan sus procesos y recursos inmersos
en ellos para lograr objetivos en periodos a futuro (Chiavenato, 2013, pag. 35). Es un proceso
nuevo que permite de cierta forma entender y diagnosticar a una empresa para determinar
ciertas recomendaciones a la hora de gestionar. Todo, con el propdsito de conseguir con éxito
una estrategia. Las razones para optar por una auditoria de gestion son variadas, el mas comun

es la necesidad del cambio respecto a la reforma de la gestién organizacional.

1.1.2 Investigaciones consultadas

En el presente estudio se toman como referencia libros, revistas, informes y proyectos
similares o alineados al tema de investigacidn; es asi, que inicialmente se tiene un texto
desarrollado por Ramos (2017), “Propuesta de Plan Estratégico para la empresa de Importacion
y Distribucién de medicamentos MEDIFAR para el periodo 2016-2018” donde se exponen de
manera general conceptos basicos que se deben incluir dentro de un plan estratégico, asi como
también el proceso de diagndstico de entornos internos y externos de una organizacién
dedicada a la comercializacion de medicamentos. Aclarando que es un estudio internacional

realizado en Centroamérica, este tiene como objetivo realizar el plan estratégico para la
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empresa enfocado en laimportacidn, utiliza una metodologia de investigacion de tipo cualitativo
descriptivo para diagnosticar a la empresa. Sus principales resultados fueron las amenazas y
fortalezas entre las que destacan la demanda de medicamentos y el control del mercado por la
competencia. Este trabajo ayuda de forma significativa a la investigacion pues aborda

estrictamente las variables a medir en la misma; dentro del mismo campo de accidn.

Por otro lado, el plan aplicado en Costa Rica por Calderén (2018), este es un trabajo mas
especifico para una empresa (farmacia) mas pequefia y con problemas especificos de control y
planificacién que tiene como objetivo proponer un plan estratégico que ayuda en el servicio de
la farmacia. Usando un tipo de investigaciéon de campo con enfoque mixto que permitié el
analisis situacional de la empresa. Dentro de sus principales resultados estan las estrategias del
tipo administrativo para mejorar la comunicacién entre dreas de trabajo. Cabe destacar que este

trabajo se alinea a lo que se busca desarrollar para Murena CIA LTDA.

Finalmente, un estudio relevante, de alcance nacional es el informe de investigacidn de
Betancourt (2015), “Plan estratégico para la farmacia FARMARED’S REINA DEL CISNE de la
ciudad de Loja” con el objetivo de contribuir con la gestion de los directivos de esta farmacia,
utiliza un estudio inductivo-deductivo usando la observacién directa para diagnosticar a la
empresa. Como principales resultados es el vacio de estructura organizacional. De esta manera,

este documento sirve de base en el desarrollo del plan estratégico que se plantea.

1.1.3 Conclusiones

La era actual es cada vez mucho mds agresiva a medida que se desarrolla tanto la
globalizacidon como la liberacidn comercial. Existen compaiiias que incursionan en el mundo de
la importacion, pero quizds no se rigen a estandares de calidad que aseguren un producto
excelente al consumidor. Remache (2012), indica que muchos de los factores que incrementan
lo expuesto son el incremento general de la poblacién, el aumento de la demanda de
medicamentos, el decrecimiento del poder adquisitivo y sumado a esto las mejoras en términos
de regulacidn respecto a la facilidad para comercializar este tipo de productos, incluyendo

tratados para su comercio libre generando inversiones extranjeras.

1.2. Proceso investigativo metodoldgico

El proyecto de investigacion de manera general es un estudio documental con un método

mixto (cualitativo-cuantitativo) descriptivo.



1.2.1 Enfoque de la investigacion

En este estudio, se aplic6 un enfoque mixto, que consiste en combinar el enfoque
cuantitativo con el cualitativo. El primero arroja datos cuantificables para identificar tendencias
dentro de las variables medidas y de esa forma poder tener un nivel de ejecucién y de
efectividad. Mientras que, el enfoque cualitativo, describe y detalla caracteristicas de los
entornos en estudio (internos y externos) que giran en torno a la empresa (Herndndez Sampieri,
2018). Se uso este enfoque en especifico para relacionar ambos resultados tanto numéricos

como descriptivos y determinar estrategias de intervencién que funciones para la empresa.

1.2.2 Tipo de Estudio

La investigacién descriptiva “es una metodologia utilizada para detallar caracteristicas de
cierto fendmeno u objeto de estudio sin influir o alterar el comportamiento del mismo” (Mejia,
2020). El presente estudio aplicé el estudio descriptivo; recopila caracteristicas del desarrollo de
actividades internas de Murena Cia Ltda. Quito-Pichincha tanto cuantitativos como cualitativos.
Estos fueron usados pues resulta importante entender como se ejecutaban los procesos
internos de la empresa, asi como también su reaccidn al entorno de fuera de la misma haciendo

posible plantear un proceso de importacion efectivo.

1.2.3 Poblacién y muestra

La poblacidn constituye a los empleados y directivos de cada una de las dreas de la empresa

en total suman 50.

1.2.3.1 Muestra

De estos se tomaron en cuenta los que realizan las actividades de cada una de las areas
principales con mayor frecuencia (15 en total) usando un muestreo no probabilistico, es decir,
se toman en cuenta a los sujetos que representen un aporte para la investigacion.

1.2.4 Técnicas e Instrumento de recoleccion
1.2.4.1 Encuesta

“Es una busqueda sistematica de informacidn, con estos datos se realiza un andlisis que
permite conocer informacién especifica sobre un determinado tema o fendmeno” (Hernandez
Sampieri, 2018). Por ello se disefid y aplicé un banco de siete preguntas de tipo cerrado con
opcion multiple para evaluar la viabilidad de implementacién de un plan de estrategias para

Murena CIA LTDA.
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1.2.5 Fuentes Primarias

Las fuentes usadas fueron los archivos de la empresa y toda la documentacién existente de
la misma desde sus antecedentes, ademas, toda la literatura expuesta dentro de la

fundamentacién tedrica.
1.2.6 Fuentes secundarias
Estas fueron las respuestas entregadas en la encuesta aplicada determinando los procesos y

el nivel de intervencién necesario a aplicar en la propuesta y, ademds, matrices de diagndstico

de factores internos y externos.

1.3. Andlisis de resultados
1.3.1 Encuesta aplicada a empleados de Murena

El objetivo de la aplicacidn de la encuesta a los empleados de la empresa es tener una idea
mas clara sobre la estructura y la estrategia aplicada en cuanto a gestidén de la misma.

1. ¢En qué proceso administrativo de la empresa participa usted?
Figura 2.

Participacion en los procesos

Control

coordinacion [N
Direccién
Organizacion [N
Planificacion | —
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%
Nota. Elaboracién propia

Como se observa en esta figura, el proceso administrativo que mas participacion incurre es
el de planificacidon con un 50%. Ahora bien, con este valor se puede evidenciar que la mayoria
de colaboradores estdn centrados en el ambito de desarrollo y gestidon conociendo toda la
informacién pertinente de la empresa, dejando claro que es un valor muy concluyente para el
estudio.

Calificacion: Fortaleza

2. ¢Conoce el Plan Estratégico de la empresa?

11



Figura 3.

Conocimiento de un plan estratégico

= No

Nota. Elaboracién propia

Como se observa en esta figura, los colaboradores encuestados indican con un 50% que no
conocen y el otro 50% si lo hacen, en concordancia con lo expuesto en la respuesta anterior,
deja a relucir la adecuada implementacién de la gestion empresarial dando puerta abierta a
considerar las mejoras dentro de este proceso con mucha mas factibilidad.

Calificacion: Fortaleza
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3. éConoce la estructura orgdnica de la empresa?
Figura 4.

Conocimiento de la estructura orgdnica

=S

= No

Nota. Elaboracion propia

Como se observa en esta figura, del mismo modo es el 50% que conoce la estructura organica
de la empresa y el otro 50% no; lo que de cierto modo resulta muy adecuado, pues se puede
entender que por lo menos la mitad implicada dentro de este tipo de procesos estad enterado,
aunque lo ideal es que todos los colaboradores cuenten con estos datos.

Calificacion: Fortaleza

4. éConoce el mapa de procesos administrativos de la empresa?
Figura 5.

Conocimiento de procesos administrativos

= Si

= No

Nota. Elaboracidn propia
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Como se observa en esta figura, esta pregunta es un dato sumamente alarmante para la
empresa pues el 75% de todos los colaboradores indican no conocer el mapa de procesos que
se aplica en la misma. Légicamente este es una luz para que se realice una intervencién pues es
notorio un vacio de comunicacién por cubrir relativamente alto tomando en cuenta que, dentro
de la gestidon empresarial, los colaboradores tienen el derecho y la obligacidn de conocer todos
los aspectos de su entorno laboral.

Calificacion: Debilidad

5. éConoce la Misién y Vision de la empresa?
Figura 6.

Conocimiento de la mision y vision

m Si

= No

Nota. Elaboracidn propia

Como se observa en esta figura, nuevamente existe un inconveniente de comunicacion
puesto que los colaboradores indican con un 75% que no conocen estos dos pilares para el
desarrollo integral de una empresa. Se debe concluir que Murena presenta problemas en cuanto
a gestidon empresarial.

Calificacion: Debilidad
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6. é¢Conoce si la gerencia definié un plan de accion para aplicar estrategias internas y externas

de mejora?

Figura 7.

Conocimiento de un plan de accion

= Si

= No

Nota. Elaboracidn propia

En concordancia con todas las preguntas el resultado no representa una novedad pues
continua el patrén de desconocimiento, en este caso acerca del plan de accién se evidencia que
el 75% no sabe si se aplico o si este sirvid para convertir debilidades y amenazas en fortalezas y
oportunidades.

Calificacion: Debilidad
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7. éConsidera necesaria la implementacion de un plan estratégico dentro de la organizacion?
Figura 8.

Necesidad de un plan estratégico

= Si

= No

Nota. Elaboracion propia

Como se observa en esta figura, afianzando lo expuesto los colaboradores consideran en un
50% necesario un plan estratégico que mejore la estructura y el rendimiento, todo esto sugiere
gue no existe ningun tipo de gestidn en el desarrollo integral de los aspectos internos de una
empresa.

Calificacion: Fortaleza

1.3.2 Analisis PEST

A continuaciodn, se presenta los diferentes factores analizados:

Tabla 2.
Andlisis PEST
ITEM FACTOR DETERMINANTE ESCALA DE FUERZA
1 2 3 4 5
POLITICAS
1 Estabilidad politica 4
2 Politica Fiscal 3
3 Leyes laborales 4
4 Riesgo Pais 4
5 Acuerdos Internacionales 3
ECONOMICAS

1 Inflacion Moderada 2
2 Recesion Econdmica 3
3 PIB 3
4 Crecimiento Sectorial 1
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SOCIALES

Disponibilidad de Personal Calificado 3
Aceptacion social y empresarial a este tipo de 3
Empresa

3 Nivel deingresos 2

TECNOLOGICAS

1 Disponibilidad de Tecnologia de pais 2

2 Nuevos dispositivos Tecnoldgicos 2

3 Internet 4

Nota. Elaboracion propia

Analisis

Politicas Econdmicas Sociales Tecnoldgicas

Evaluacion PEST 3.60 2.67 2.67 2.67

Factores Politicos

Dentro de los factores politicos luego de la aplicacidon de la matriz segun la situacién actual
de Murena, se evidencia que existe cierta amenaza en referencia a la situacion politica en
general del pais sobre todo respecto a las empresas comercializadoras (importadoras) de

productos de salud; las normativas que giran en torno a estos procesos son bastante inciertas.

Factores Econdmicos

Siguiendo, en tanto al entorno econdmico Murena se establece como una empresa
posicionada dentro de su campo de mercado, es rentable en su sector comercial con alta

demanda y aceptacidn pues existe un crecimiento favorable.

Factores Sociales

Estan los factores sociales, en este punto el puntaje es constante y nada relativo pues el
mercado objetivo es diversificado, ademas dentro de todos los circulos sociales se tiene una

buena aceptacion del giro de negocio.
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Factores Tecnoldgicos

Finalmente, este factor es importante ya que la tecnologia representa una oportunidad;

siendo estas herramientas bastantes significativas a la hora de implementar estrategias de

mejora.

1.3.3 Matriz de evaluacion de factores internos

Con estos datos y las encuestas realizadas, se pudo elaborar este diagndstico, en el mismo se

determinaron las fortalezas y debilidades de Murena.

Escala 1 Pobre
Calificacién
2 Moderado
3 Bueno
Superior
Tabla 3.

Matriz de evaluacion de factores internos

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS (EFI)

No Factores internos claves Peso Calificacion Resultado
ponderado
Fortalezas
1 Imagen Corporativa 4% 2 0.08
2 Curva de experiencia 7% 2 0.14
3 Ubicacién 2% 2 0.04
4 Proceso de atencidn al cliente y gestion 18% 3 0.54
de clientes

5 Operaciones de Gerencia 10% 3 0.30
6 Capacidad tecnoldgica 3% 3 0.09
7 Clima laboral 8% 3 0.24
8 Debilidades

9 Personal calificado 10% 2 0.20
10 Infraestructura 3% 2 0.06
11  Cultura organizacional 5% 2 0.10
12 Sucursales 5% 2 0.10
13  Campafiias publicitarias 1% 2 0.02
14  Convenios 3% 2 0.06
15 Posicionamiento 3% 2 0.06
16 Finanzas 3% 3 0.09
17 Investigacion y desarrollo 2% 3 0.06
18  Sistemas de informacidn 2% 2 0.04
19  Cuentas por cobrar 5% 3 0.15
20  Subsistemas de talento humano 5% 2 0.10
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21  Marketing 1% 1 0.01
Totales 100% 2.48
Nota. Elaboracidn propia
1.3.4 Matriz de evaluacidon de factores externos
Escala 1 Pobre
Calificacion
2 Moderado
3 Bueno
4 Superior
Tabla 4.
Matriz de evaluacion de factores externos
MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (EFE)
No Factores externos claves Peso Calificacién Resultado
ponderado
Oportunidades
1 Crecimiento Sectorial 5% 3.00 0.15
2  Aceptacién social y empresarial a 15% 3.00 0.45
este tipo de empresas
3 Disponibilidad de Tecnologia del pais 5% 2.00 0.10
4  Nuevos dispositivos tecnoldgicos 5% 2.00 0.10
5 Internet 8% 4.00 0.32
6  Crecimiento de la demanda. 10% 4.00 0.40
7  Volumen de compra. 3% 3.00 0.09
8 Diferenciacién de producto 9% 3.00 0.27
Amenazas 0.00
11  Estabilidad politica 10% 3.00 0.30
12  Politica Fiscal 10% 2.00 0.20
13 Leyes laborales 3% 3.00 0.09
14  Recesién Econdmica 3% 3.00 0.09
15 PIB 3% 4.00 0.12
16 Disponibilidad de Personal Calificado 3% 3.00 0.09
17 Barreras gubernamentales 3% 3.00 0.09
18 Costo al cambiar de proveedor. 5% 2.00 0.10
Totales 100% 2.96

Nota. Elaboracion propia
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CAPITULO II: PROPUESTA

2.1.Fundamentos tedricos aplicados

El plan estratégico es una herramienta de tipo técnica que ayuda en la validacidn de procesos,
ademds plantea ciertos objetivos puntuales a conseguirse a mediano o largo plazo,
determinando politicas de trabajo. Debe ser desarrollado como un documento para plasmar las
decisiones tomadas a ser ejecutadas dentro de la organizacién; la idea es tener un diagrama o
plan de accién definido donde se especifiquen actividades, metas, recursos y encargados para
la consecucidn de la estrategia dentro del plazo requerido (Araque, 2021). Todo esto facilitara
un trabajo mucho mds guiado y efectivo; pues la planeacién estratégica ordena las ideas y facilita

su aplicacion sin dejar de lado los controles de calidad para brindar un servicio satisfactorio.

La importacion es el proceso de comprar e ingresar al pais productos que no se realizan o se
obtienen en el mismo, es decir, incorporandolos del extranjero; la industria farmacéutica es una
de las mas cotizadas en este sentido siendo muchos de los medicamentos desarrollados en el
extranjero. A nivel mundial, la industria farmacéutica registra un crecimiento positivo, segun el
informe presentado por el Brand Finance se alcanzé un valor de 1.11 mil millones de ddlares
durante 2018, con miras a registrar 1.43 mil millones de ddlares para 2020; en caso de que la
expectativa se cumpla se estaria hablando de que la industria prosperaria en ese periodo un
28.8%. El modelo que se plantea para la empresa Murena Ecuador se enfoca de manera puntual
al aspecto estratégico, financiero, social y laboral abarcando todos los niveles de accién dentro
de la gestidon empresarial; para lograr cubrir y satisfacer los requerimientos de los actores
principales que se desenvuelven dentro de la organizacion: empleados, consumidores y el medio
ambiente. Se han contemplado estrategias con actividades sostenibles a largo plazo y que
ademads anticipen los cambios que puedan darse dentro de la organizacién, de esa manera se
complementan las acciones actuales para que conjuntamente se mantenga un equilibrio dentro

y fuera de la organizacién promoviendo un posicionamiento mas fuerte de la marca.

Una planeacion estratégica presupone que las organizaciones obtengan una oportunidad de
presentarse con vanguardia e innovacidon al mercado. Ademas, su importancia radica en el
alcance de un nivel mas de experticia en cuanto a competitividad dentro del entorno globalizado
gue hoy en dia se maneja (Martinez y Milla, 2014). Siguiendo el mismo contexto esta la
definiciéon que expresa Munch (2015) “la estrategia en el ambito empresarial contiene un
conjunto de fines, misiones y objetivos, asi como las acciones que han de emprenderse para
alcanzarlos” (pag. 26); el fin de las estrategias es desarrollar un plan estructurado para delimitar

pensamientos y acciones que tienen como finalidad el cumplir con la misién empresarial.
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2.2. Descripcion de la propuesta
2.2.1 Objetivo

Implementar un plan estratégico para la importacion de medicamentos donde se refleje el

compromiso de Murena con el mercado y sus clientes.

2.2.2 Diagnostico de la empresa

La empresa inicié como un pequefio distribuidor, transcurridos tres afios se convirtié en una
marca reconocida y consolidada (Murena Cia. Ltda, 2017). Su area de servicio es la de la salud,
con ventas anuales de 400 mil doélares en promedio pues cuenta con oficinas bien
implementadas; al ser una empresa con un giro de negocio basado en las ventas, considera
sumamente importante la participacién de sus clientes a quienes los llaman socios; enfocando

todos sus esfuerzos en sus estrategias de mercadeo.

MISION INSTITUCIONAL

La misién ayuda en la identificacién de la esencia de la empresa, es decir, cudl es el motivo
de su existencia y la actividad que deben cumplir. A continuacidn, se presenta la misién de
planteada para Murena:

Tabla 5.

Mision de Murena CIA LTDA

MISION DE LA COMPARNIA MURENA CIA LTDA.

ELEMENTOS DESCRIPCION
Qué y quienes somos PYME
Qué hacemos (BB y SS) Comercializar productos farmacéuticos
Para que necesidades Salud
Con qué insumos y tecnologia Tecnologia de la Informaciéon y Comunicacion
Para qué grupos sociales Personas naturales y juridicas
MISION

Crear y comercializar productos de la mas alta calidad para fomentar el bienestar
familiar con una buena salud.

Nota. Elaboracion propia
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Vision

La visidn representa el camino a seguir de la empresa para conseguir sus metas planteadas a
largo plazo, teniendo como base siempre a dénde quiere llegar y los factores cambiantes que
pueden influir en este proceso (Thompson, 2006).

Tabla 6.

Vision de Murena CIA LTDA

VISION DE LA COMPANIA MURENA CIA LTDA

ELEMENTOS DESCRIPCION
Qué y quienes somos Murena CIA LTDA.
Base filosofica Justin time
Finalidad o propdsito Comercializar productos de salud
Principios y valores Promueve principios como, calidad, confianza,

compromiso, trabajo en equipo y valores como
honestidad, lealtad, puntualidad, actitud positiva,
autonomia y paciencia.
Ambitos de accidn Salud
VISION

Ser una compaiiia lider dedicada a mejorar la salud de las personas con la venta de

productos farmacéuticos de primera.

Nota. Elaboracidn propia

Matriz axioldgica de principios y valores

Esta matriz ayuda en la delimitacidon de los valores institucionales que fundamenten el

accionar de Murena CIA LTDA.
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A continuacion, se presenta la matriz de principios y valores de Murena CIA LTDA:

Tabla 7.

Principios y valores de Murena CIA LTDA

MATRIZ PARA REALIZAR LOS VALORES

Valores Proveedores Clientes Empleados Gobierno
Honestidad X X X X
Respeto X

Responsabilidad X X X X
Generosidad X X

Autonomia X X

Compromiso X X X

Nota. Elaboracion propia

Objetivos departamentales

Son las metas que se presume cumplir con los planes y direcciones de la organizacion, dentro
de un periodo de tiempo. Para determinar a la posicién que quiere escalar la empresa Murena
y cémo alcanzarlo se definen los siguientes objetivos:

— Posicionamiento en el mercado para el mejoramiento de la productividad.

— Mejorar el proceso de importacion de medicamentos para la eficiencia comercial.
Politicas Generales

Estas definen las lineas generales de accion de las empresas, deben ser transmitidas y aplicadas
por todos los miembros de la organizacién para ser una guia de accidn. Por tal motivo, se definen

las siguientes politicas de caracter general:

— Murena debe contar con una alineacidn de acciones bajo una premisa de innovacién y
proactividad en sus procesos.
— Implementar mejoras continuas con equipos interdisciplinarios que permitan el

posicionamiento y la competitividad de Murena.

2.2.3 Gestidon empresarial

Los productos que la empresa promociona son medicamentos que buscan un impacto
positivo dentro de la salud de los ecuatorianos, tienen una aceptacién buena dentro del
mercado, la marca es reconocida como una de las mas confiables al momento de comprar

implementos de salud que no pongan en riesgo la vida. Su mecanismo comercial estd basado en

23



distribuidores dentro de la misma linea mantiene un plan de crecimiento innovador que se
ajusta a una matriz general de ventas cada una implica una capacitacion (Cunchig, 2016).
Finalmente, su estrategia de marketing continua en lo tradicional con publicidad fisica e

implementando de manera paulatina la digital.

2.2.4 Cadena de valor
Figura 9.

Cadena de valor de la comercializacion de medicamentos (MURENA)

P A \' — = ':y

Solicitud de Permisos Llegada de la Descarga / Presentacion de Permiso de Salida de la
técnicos, sanitarios o carga almacenameento 12 declaracion despacho de carga
fitosanitarios

|

Nota. Elaboracion propia

2.2.5 Necesidades

Para el presente plan se utilizé un estudio de campo conjuntamente con una investigacion
documental, que permitid detectar los principales puntos que necesitan intervencién respecto
alo que cabe dentro de la planeacién estratégica. Al desarrollar un estudio de campo se observd
de manera directa la dindmica de la empresa: sus procesos, la gestion y el accionar cotidiano;
esto contrastado con lo encontrado en documentos oficiales sugiere una propuesta mejor

encaminada para las actividades que se desglosan en la matriz a ejecutar.

Es asi que se detallan:

— Mejorar los procesos de negociacion para la importacidon correcta de los insumos
necesarios para conseguir un desempefio mas encaminado y competitivo.

— Falta de capacitacién personalizada para todos los departamentos, en esta area de
desarrollo; focalizar esfuerzos en los de recursos humanos y administrativos pues la
empresa los realiza solo en el ambito de las ventas.

— Falta de comunicacion entre departamentos, los vendedores y administrativos no

presentan buenas relaciones.
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2.2.6 Implementacion

Para laimplementacidn de este plan se tomaran en cuenta todas las necesidades detectadas
y asi proponer una serie de actividades que consoliden una organizacion mucho mas estable,
rentable y competitiva frente al mundo comercial exigente. Ademas, el diseio de una estructura
organizacional permitira a la alta gerencia identificar recursos que requiere para lograr las metas

establecidas por la compaiiia.

Plan tactico procesos externos

Se exponen de forma puntual las acciones y estrategias a tomarse dentro de ciertos ambitos

de la empresa para que el plan de importacidn funcione. Detallas asi:

Perspectiva administrativa

Las tacticas administrativas son aquellas que tienen que ver dentro del plan de accién con la
gestidn de tareas a corto plazo. Se detallan asi:

Tabla 8.

Plan tdctico perspectiva administrativa (Logistica)

ELEMENTO DESCRIPCION

Dimension Logistica

Objetivo Determinar procesos dentro del area para delimitar las acciones a tomar

Estrategia Detalla de forma efectiva el movimiento: llegada y despacho de los
medicamentos.

Responsable Departamento de logistica.

Departamento administrativo

Nota. Elaboracion propia
Tabla 9.

Plan tdctico perspectiva administrativa (Comunicacion)

ELEMENTO DESCRIPCION

Dimension Comunicacion
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Objetivo Difundir informacidn importante sobre las mejoras de la empresa y sus nuevas

ejecuciones

Estrategia Establecer un proceso de comunicacidn innovador con medios tecnoldgicos
con los laboratorios elegidos para una correcta importacion

Responsable Departamento de recursos humanos
Departamento administrativo

Directivos

Tabla 10.

Plan tdctico perspectiva administrativa (Innovacion)

ELEMENTO DESCRIPCION
Dimension Innovacion
Objetivo Mejorar la imagen corporativa de la empresa para una mejor aceptacion a la

hora de importaciéon de los productos.

Estrategia A través del branding para posicionar la empresa mediante la gestién del

departamento de marketing.

Responsable Departamento de recursos humanos

Departamento de marketing

Nota. Elaboracion propia

Plan tactico procesos internos

Estas corresponden a las acciones a tomar que se asocian a las estrategias dentro de las

gestiones operativas de la empresa MURENA.

Perspectiva comercial

Tabla 11.

Plan tdctico perspectiva comercial (Empresarial)

ELEMENTO DESCRIPCION

Dimension Empresarial
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Objetivo Conectar con laboratorios de forma eficaz para establecer vinculos

comerciales.

Estrategia Crear una red de laboratorios farmacéuticos con medicamentos libres de

aranceles de importacion.

Responsable Departamento de adquisiciones y ventas.

Nota. Elaboracidn propia
Tabla 12.

Plan tdctico perspectiva comercial (Empresarial 2)

ELEMENTO DESCRIPCION

Dimension Empresarial

Objetivo Establecer demanda y mercado potencial

Estrategia Aplicar un estudio de mercado sobre los medicamentos necesarios de

importacion.

Responsable Departamento de ventas.

Nota. Elaboracién propia

Perspectiva financiera
Tabla 13.

Plan tdctico perspectiva financiera (ventas)

ELEMENTO DESCRIPCION

Dimension Financiera

Objetivo Aumentar las ventas anuales

Estrategia Aumentar las ventas gracias a la importacidon de nuevos productos

Responsable Departamento de ventas y financiero.

Nota. Elaboracidn propia

Perspectiva talento humano
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Estas se encaminan hacia la gestion del recurso humano de la empresa, se incluyen los planes
de accién que permitan usar el potencial de las personas (colaboradores) para mejorar el
desempeno y rendimiento de la empresa MURENA.

Tabla 14.

Plan tdctico perspectiva talento humano (personal)

ELEMENTO DESCRIPCION

Dimension Persona
Objetivo Capacitar al personal para un desempeiio adecuado dentro del area de

importaciones

Estrategia Cambiar los tiempos y los enfoques de las capacitaciones enfocandose a todos

los departamentos.

Responsable Departamento de recursos humanos

Directivos

Nota. Elaboracion propia

2.2.6.1 Balance Scorecard

Este proceso se basa en la herramienta BSC, aplicada en el drea de ventas y/o
comercializacién de la empresa MURENA dedicada a medicamentos con énfasis en la
importacién. En tal sentido, se presenta la evaluacion de la gestion organizacional como nueva
herramienta para el cumplimiento de los objetivos propuestos en la organizacién. Del mismo
modo, se hace un desarrollo de las cuatro perspectivas del BSC donde se busca identificar el
aporte que cada una de éstas representa al cumplimiento misional y competitivo de la

organizacion.

El logro de la estrategia es un complejo proceso de acciones interrelacionadas entre si, razén
por el cual se va a crear un Balanced Scoredcard en la empresa como un andlisis minucioso de
lo que se va a realizar para conseguir la estrategia y la asignacién de responsables que tendrd a

su cargo al cumplimiento del objetivo.

Son 4 las perspectivas que se miden dentro del BSC:

Perspectiva financiera
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— Crecimiento de ventas

— Mantener Rentabilidad

Perspectiva del cliente

— Aumentar base de datos de posibles clientes

— Abrir nuevos segmentos de mercado

Perspectiva procesos internos

— Mejorar los procesos logisticos de la empresa en torno a la importacion

— Implementar un plan de comunicacién interna para la importacién de medicamentos

Perspectiva personas

— Capacitar al personal anualmente para estar junto con la tecnologia.

— Mejorar la comunicacidn interna
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2.2.6.2 Gestion de indicadores
Tabla 15.

Cuadro de indicadores

Perspectiva Objetivo

Formula

Indicadores

Meta

Estrategia

KPI 1: Numero de 100 laboratorios Armar una base
Cliente Desarrollar una base de datos actualizada de laboratorios internacionales de datos
empresas distribuidoras de medicamentos # de labortarios nuevos*100% nuevos.
KPI 2: NUumero de
contactos
concretados.
KPI 3: NUumero de
Personas Mejorar la informacion a los empleados # de capacitaciones/mes capacitaciones 3 capacitaciones Subir el nivel de
*100% mensuales. mensuales conocimiento de
los empleados
KPI 4: NUumero de
Cliente Levantar informacion sobre el mercado # de segmentos nuevos nuevos segmentos 3 nuevos segmentos Incrementar las
encontrados*100% detectados. de mercado de ventas
KPI 5: NUumero de medicamentos
clientes
potenciales.
Procesos Alcanzar la mejora en los procesos logisticos # de pedidos nuevos *100% KPI 6: Niumero de Menos tareas Implementar
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Procesos Difundir mas informacion actualizada de la
empresa.
Financiera Aumentar las ventas anuales

Nuevo Plan de Comunicacién

# de ventas *100%

KPlI 7: Numero de
o6rdenes de
despacho

KPI8: Toneladas de
importacién /
Toneladas
estimadas
KPI 9: Plan de
comunicacién de la
empresa.

KPI110: Numero de

ventas nuevas
anuales

KPI11: Ventas
reales / Ventas
presupuestadas

despacho Y

almacenamiento

Plan de

comunicacion

10% mas de ventas

del periodo anterior

para los productos

importados

Mantener un
seguimiento
constante
Incrementar  los

ingresos anuales

Nota. Elaboracién propia
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Tabla 16.

Tablero de control

CALIFICACION PARAMETROS
Nomenclatura

EVALUACION DE LA EMPRESA 85% y 90% NORMAL

MURENA CIA LTDA
PRODUCTIVIDAD=RESULTADO
ALCANZADO/OBIJETIVO (META)
Personal Informacion Objetivo Resultado Productividad % Plan de acciéon | Plan de
NUMERO PERSPECTIVA META INDICADORES (unidades) (unidades) contingencia
Desarrollar una | 100 laboratorios Armar una
1 base de datos | internacionales Laboratorios 10 10 base de datos
COMERCIAL 100% actualizada posicionados
de empresas

distribuidoras de
medicamentos

Subir el nivel

2 Mejorar el 50% en | 3 capacitaciones | Informacion de
CAPACITACION la informacién a | mensuales innovadora 20 15 conocimiento
los empleados sobre de los
importacion vy empleados
comercializacion
Incrementar Mantener un
3 Levantar el 30% de | 3 nuevos segmentos de | Abrir nuevos las ventas seguimiento
COMERCIAL informacién sobre | mercado de | segmentos de 30 20 constante
el mercado medicamentos ventas
Implementar
areas de
4 ADMINISTRATIVA | Alcanzar el 25% de | Menos tareas | Abrir puntos de 50 40 entrega para
mejora en los | duplicadas en el | recepcion y los productos
procesos logisticos | despacho y | despacho importados

almacenamiento

32



Difundir un 10% | Plan de comunicacion Conocimiento 10 10
5 COMUNICACION | mas informacién sobre los
actualizada de la procesos
empresa. empresariales
6
FINANCIERA Aumentar el 10% | 5 ventas mensuales | Mejorar el
de ventas anuales mas rendimiento de 20 15 Plan de
la empresa promociéon 'y
marketing
TOTAL, INDICADORES 84.33
TOTAL, EFICIENCIA DE LA EMPRESA 84.33

Nota. Elaboracidn propia

Se puede evidenciar dentro del tablero que existieron ciertas metas que cumplieron con las expectativas, para estas se determinan planes de accién y de

seguimiento con el fin de garantizar su cumplimiento dentro del siguiente afio.
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2.2.6.3 Matriz de estrategias
Tabla 17.

Matriz de estrategias/plan de accion

DETALLE DIMENSION ESTRATEGIA ACCIONES TIEMPO RESPONSABLE PRESUPUESTO
Crear una red de laboratorios Se realiza una investigaciony Departamento de $1000
farmacéuticos con secrea una base de datos. adquisiciones y
Comercial Empresarial medicamentos libres de 6 meses  ventas.
aranceles de importacion.
Cambiar los tiempos y los Se daran capacitaciones cada 6 meses Departamento de $1000
enfoques de las capacitaciones mes, un teme distinto por recursos humanos y
Capacitacion Persona enfocdandose a todos los mes abarcando un directivos
departamentos. departamento distinto en ese
periodo.
Comercial Empresarial Aplicar un estudio de mercado Levantar informacién 5 meses Departamento de $1500
sobre los medicamentos relevante sobre ventas
necesarios de importacion. medicamentos y el mercado
nacional e internacional.
Vision Empresarial A través del branding para Cambiar la imagen 6 meses Departamento de $500

posicionar la empresa mediante
la gestidn del departamento de
marketing.

corporativa de la empresa
para que sea mas llamativa y
confiable a Ila hora de
aprobar una importacién.
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Comunicacidn Laboral Establecer un proceso de Designar un proceso definido 6 meses Departamento de $1000
comunicaciéon innovador con en donde los vendedores recursos  humanos,
medios tecnoldgicos con los acudan al responsable administrativos y
laboratorios elegidos para una correcto mediante boletines directivos.
correcta importacion semanales.
Logistica Empresarial Detallar de forma efectiva el Flujograma de carga, 5 meses Departamento de $500
movimiento: llegada y despacho descarga y ordenes de logistica.
de los medicamentos entrada de las
importados. importaciones. Departamento
administrativo
Ventas Financiera Aumentar las ventas gracias ala  Insercién de nuevos 6 meses Departamento de S500
importaciéon de nuevos productos ventas
productos
TOTAL UsD 8,000.00

Nota. Elaboracion propia
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2.2.6.4 Mapa estratégico

1. Aumentar las ventas gracias a
PERSPECTIVA FINANCIERA . .
la importacion de nuevos
productos

2. Desarrollar una base de datos
actualizada de empresas
distribuidoras de

PERSPECTIVA CLIENTE
mercado

3.Levantar
informacién sobre el

4. Alcanzar la mejora en los
procesos logisticos

6. Mejorar la

_ informacion a los 5.Difundir mas informacion

empleados actualizada de la empresa.
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2.2.6.5 Andlisis costo-beneficio

La relacién costo beneficio se la proyecta al periodo de aplicacidon durante los dos afos
siguientes.

Tabla 18.

Costo beneficio

Airo Ingresos Costos
2020 48.204,00 31.152,00
2021 51.228,00 37.248,00
2022 70.872,00 47.700,00
Valor presente $17.0304,00 $116.100,00
Relacién C/B $1,30

Retorno de inversion 130,10%

Nota. Elaboracidn propia

Como se puede observar, el plan es viable de acuerdo al valor obtenido en la relacion del
costo con el beneficio que implica por cada 1 délar que se invierte, existira un beneficio de $0,30
para la empresa. Ademas, cuenta con una tasa de retorno de inversion del 130,10%, mostrando

gue es una inversion adecuada financieramente.
2.3. Validacidn de la propuesta

La propuesta como cualquier documento deber analizada, diagnosticada y validada en este
caso se uso este proceso con base en el juicio de experto, es decir, se buscan profesionales que
cuenten con la experiencia laboral y académica para emitir un juicio de valor orientado a la
gestidn administrativa. En este caso son dos economistas entendidos en el tema, los detalles se

exponen dentro del Anexo 3.
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2.3.1 Matriz de articulacion de la propuesta

Tablal9.

Matriz de articulacion

EJES O PARTES
PRINCIPALES
Descripcion de

la propuesta

Diagndstico de

la empresa

SUSTENTO
TEORICO

La propuesta es un
plan  estratégico
para la
importacién de
medicamentos, es
decir, un enfoque
de alcance
empresarial para
aplicar actividades
de ejecucion en
pro de los
objetivos de |Ia
misma.

Evaluacion de los
procesos y
objetivos

empresariales para
tener un contexto
de la misma en
referencia a como
se estan

SUSTENTO
METODOLOGICO

Analisis descriptivo

Andlisis cuali-

cuantitativo

ESTRATEGIAS /
TECNICAS

Técnica de campo

Técnica de campo y

documental

39

DESCRIPCION DE
RESULTADOS

Se evidencia la necesidad
de plantear un plan que
pueda cubrir el proceso de
importacién de
medicamentos de forma
eficaz.

La empresa tiene un giro
de negocio marcado, sin
embargo, los
colaboradores no estan
capacitados para el
desarrollo de procesos de
importacion.

INSTRUMENTOS APLICADOS

Encuesta
Matriz de factores
internos
Matriz de factores
externos

Encuesta
Matriz de factores
internos
Matriz de factores
externos



Implementacion

desarrollando los
procesos de
importacién en
Murena.

Se desarrolla un
plan de accién y
estrategias con
actividades
enfocadas a la
importacién de
medicamentos.

Nota. Elaboracion propia

Analisis descriptivo

Técnica de campo
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Se plantea una matriz con
dimensiones, estrategias y
acciones determinadas en
un periodo de tiempo con
sus respectivos
responsables.

Encuesta
Matriz de factores
internos
Matriz de factores
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CONCLUSIONES

Un plan estratégico es el paso anterior a un control interno sobre los procesos y uso de
recursos de una empresa, permite desarrollar un monitoreo a la realizacidon de
actividades para cumplir con los objetivos estratégicos planteados para una
organizacion.

Se realizé el diagnéstico situacional de la empresa Murena, aplicando el analisis interno
y externo, con las herramientas administrativas: analisis PEST y matrices EFl y EFE. Este
analisis permitié identificar los factores criticos, tanto internos como externos, que
configuran el escenario que debe enfrentar la referida empresa. En general, se detectd
que, aunque las estrategias aplicadas fueron apropiadas para asegurar la supervivencia
y crecimiento del negocio, son insuficientes para fortalecer la presencia en el mercado
local con el tema de importacion.

Se elaboré un plan, basado en el andlisis interno y externo, aplicando el
Direccionamiento Estratégico, contiene una serie de estrategias consistentes en
implementar actividades especificas que consoliden la misidn y visién organizacional,
fortaleciendo la Innovacion, el Posicionamiento, la Promocidon y los Clientes;
especificando la perspectiva, la meta, los indicadores, la informacién, los objetivos y
resultados previstos, evaluando la productividad del estado actual de la empresa.
Finalmente, se evalla la viabilidad del plan estratégico con base en el juicio de expertos
determinando que el mismo es aplicable dentro de la empresa pues contiene
indicadores y estrategias adecuadas para que la empresa emprenda un proceso de

importacién mucho mas metddico.
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RECOMENDACIONES

La gerencia de la empresa “Murena Cia Ltda.”, debe aplicar las estrategias planteadas
en este estudio, registrando los cambios que se operen tanto en las ventas como en la
respuesta del publico, identificando las posibles desviaciones para aplicar las
correcciones del caso.

Desarrollar otras investigaciones en distintas microempresas donde sea viable aplicar el
diagndstico integral, aplicando las diferentes herramientas, permitiendo desarrollar las
estrategias pertinentes para cada caso, evaluando periédicamente las estrategias

seleccionadas, para reforzar las debilidades que se puedan presentar en su aplicacion.
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ANEXOS

ANEXO 1

FORMATO DE ENCUESTA

ENCUESTA APLICADA A LOS DIRECTIVOS Y EMPLEADOS DE LA EMPRESA

Objetivo: Diagnosticar el entorno interno de la empresa, para la definicidn del nivel de manejo

estratégico que presenta.
Marque con X una de las respuestas:

1. ¢En qué proceso administrativo de la empresa participa usted?
() Control
() Coordinacion
() Direccion
() Organizacién
() Planificacion
2. é¢Conoce el Plan Estratégico de la empresa?
()si
() No
3. éConoce la estructura organica de la empresa?
()si
() No
4. {Conoce el mapa de procesos administrativos de la empresa?
()si
() No
5. éConoce la Misidn y Vision de la empresa?
()si
() No

6. éConoce si la gerencia definié un plan de accidn para aplicar estrategias internas y externas

de mejora?

()Si

() No
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7. éConsidera necesaria la implementacién de un plan estratégico dentro de la organizacién?
()si
() No

iMuchas gracias por su colaboracién!
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ANEXO 2

VALIDACION DE PROFESIONALES

VALIDACION DE LA PROPUESTA
Informacion del validador
Nombres: Picdn Cabrera Juana Alexandra
Aios de experiencia: 10 afios
Titulo académico: Ingenieria Comercial (Universidad de Cuenca); Master en Estadistica e
Investigacion Operativa (Barcelona, Espaia)

Cargo actual: Administrador de Datos en Lopez &Ldpez Constructora

FICHA DE EVALUACION

Por favor coloque una “X” donde corresponda.

EVALUACION SEGUN IMPORTANCIA Y REPRESENTATIVIDAD

CRITERIOS En Total En Ni de De Totalmente
Desacuerdo Desacuerdo Acuerdo Ni Acuerdo| Acuerdo
en
Desacuerdo
Impacto X
Aplicabilidad X
Conceptualizacion X
Actualidad X
Calidad Técnica X
Factibilidad X
Pertinencia X
P
’/
Lo /
71/(, ( ({4, /.
L/ /{,//

B

_[pien Cabrera Juana Alexandra
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Informacion del validador

Nombres: Almeida Martinez Marcelo Esteban

Aios de experiencia: 30 afios

Titulo académico: Economista. Magister en Administracién y Direccién de Empresas

Cargo actual: Docente Instituto Superior Tecnoldgico Luis Tello (SENESCTY)

FICHA DE EVALUACION

Por favor coloque una “X” donde corresponda.

EVALUACION SEGUN IMPORTANCIA Y REPRESENTATIVIDAD
CRITERIOS En Total En Ni de De Totalmente
Desacuerdo Desacuerdo Acuerdo Ni Acuerdo| Acuerdo
en
Desacuerdo
Impacto X
Aplicabilidad X
Conceptualizacion X
Actualidad X
Calidad Técnica X
Factibilidad X
Pertinencia X

/ AImMWESteban

Almeida Martinez Marcelo Esteban
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ANEXO 3

PROPUESTA DE FORMATO DE INVESTIGACION

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ISRAEL / ESCUELA DE POSGRADOS

FORMATO PARA DESCRIBIR LOS APORTES A LA INVESTIGACION Y VINCULACION CON LA
SOCIEDAD EN EL TRABAJO DE TITULACION - (RESUMEN INV+VCS)

(segdn el Instructivo de Estructura y Novmas de Trabojos de Titulacion pare Grado y Posgrodo UISRAEL 2021)

Estudiante(s): Danny Gabriel Mufioz Espinoza

Programa de maestria: Administracién de Empresas

Proyecto desarrollado: Plan estratégico para la importacion de
medicamentos en la empresa MURENA CIA LTDA.
Quito-Pichincha.

Fecha de entrega final del TT: 19-03-2022

Linea de Investigacion institucional ala | Gestién administrativa y sociedad

cual tributa el proyecto:

Beneficlarios directos e indirectos del proyecto:

N* Beneficiario Descripcién

Directos  Directivos de la empresa Murena Cla. Ltda.  Delimitacidn y funclionalidad de |a empresa
con mas especificidad.
Direccién y gula adecuada
Estrategias a mediano y largo plazo
Mejora continua

Directos Empleados Seguridad de su lugar de trabajo
Conocimiento de la politica y objetivos de Iz
empresa
Mejor rendimiento

Indirectos Clientes Mejoras en el servicio

Diversificacidn de productos
Mayor eficacla y precios competitivos

Resumen de los aportes de la Investigacién para el drea del conocimiento

Implementando un plan estratégico para el periodo 2021-2023 con la finalidad de definir los objetivos y las
mejores acclones que deben llevarse a cabo para alcanzar el direcclonamiento de la empresa, mejorar su
fundonamiento y posiclonamiento en el sector. Con una medicidn de los elementos Internos y externos que
afectan a la empresa de manera positiva y negativa. Ademas, aplicar un andlisis del contexto actual de la
organizacién permite obtener soluciones optimas a las dificultades detectadas.
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Resumen de los aportes de vinculacidn con la socledad: empresas, organizaciones y comunidades

La idea principal del proyecto es destacar el funcionamiento del plan estratégico dentro de las emprasas,
este tipo de planificacidn es 12 guia gue sirve de apoyo para que los directivos encaminen sus esfuerzos y &l
rivel de rendimiento no se vea afectado en el camino. Este proceso es fundamental para desarrollar una
vision de mediano y largo plazo y, asl, conguistar los objetivos del negocio. 58 busca desarrollar entonces un
plan documentado exponiendo de forma general el proceso de elaboracidn de este tipo de propuesta;
donde se plasma el punto de partida y el caming a seguir de la empresa.

Mota: se adjunta al proyecto

Firmas de responsabilidad:

Estudiarte Profesor-tutor del proyecto Coordinador del programa de
maestria
Danny Gabriel Mufioz Espinoza Mg. Ana Lucia Tulcan Pastas M. Ernesto Jara
Revisado por:
Coordinacion de Vinculacidn conla | Coordinacidn de Investigacidn
Socledad
Mg. Caralina Jaramillo Mg. Yol Quinters
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