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RESUMEN

La presente investigacion pretende establecer los lineamientos estratégicos para promover la
competitividad de Botica Los Angeles, El Alto - Talara. Con los lineamientos estratégicos se pretende
mantener una relacién viable entre los objetivos de la empresa, los recursos que posee y las
oportunidades cambiantes del entorno, con la finalidad de que la empresa mantenga un crecimiento
sostenido. Para ello se aplicaron tres instrumentos, encuestas (aplicadas a los clientes y colaboradores),
entrevista (aplicada a la propietaria) y guia de observacion (aplicada a la empresa y a su competencia),
utilizando una metodologia observacional de tipo aplicativo y descriptivo porque detallo la realidad en
la que se desenvuelve la empresa y sus aspectos internos. Sobre el medio externo, se obtuvo que la
empresa se encuentra en condiciones inestables, sus clientes son de ambos sexos, que optan por
compran medicina genérica debido a su bajo nivel de ingresos, también precisan que les gustaria que
se implementaran otros servicios. Asimismo se detectd que la principal competencia la representa
Botica Cruz Farma por los precios bajos de sus productos. Por otro lado se pudo determinar que el
ambiente interno se encuentra en condiciones estables, existiendo mayores fortalezas que debilidades,
asimismo el nivel de satisfaccion de los clientes es alto, tanto en los productos, como en los servicios y
el nivel de productividad no es desfavorable pero se puede potencializar, los colaboradores creen

conveniente que para lograr un mejor desempefio la empresa deberia invertir en equipos.

Palabras claves: Lineamientos estratégicos, competitividad, medio interno, medio externo,

satisfaccion, productividad.
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ABSTRACT

This investigation expects to establish the strategic guidelines to promote the competitiveness of Los
Angeles Drugstore, El Alto - Talara. With the strategic guidelines it pretends to maintain a viable relation
between the company’s goals, the sources that it has and the changing surrounding opportunities, in
order that the company maintains a constant growth. So, three instruments were applied, surveys
(applied to customers and contributors), interview (applied to the owner) and observation guide
(applied to the company and its competition), using an observational methodology application and
descriptive type because | detail the reality where the company and its internal aspects operate. About
the external media, it was found that the company is in unstable conditions; its customers are of both
sexes, they choose to buy generic drug because of its low income, customers also require that they
would like other services were implemented. Likewise it was found that the principal competition is
Cruz Farma Drugstore because of its low prices in its products. On the other hand it was determined
that the internal atmosphere is in stable conditions, there were more strengths than weaknesses, the
level of customers’ satisfaction is high, as much in products, as in services and the productivity level
isn’t unfavorable but it can be potentiated, contributors thought that to get a better achievement the

company should invest in equipment.

Keywords: Strategic guidelines, competitiveness, internal media, external media, satisfaction,

productivity.
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