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FORTALEZAS 

1NOTARIEDAD DE MARCA A NIVEL 
NACIONAL

2EQUIPOS ACTUALIZADOS 

3RED DE DISTRIBUCION AMPLIA

4 EXECELENTES RECURSOS 
ECONOMICOS 

5 CUALIDADES DEL SERVICO O 
PRODUCTO QUE SE OFRECE 

6 GARANTIA DE PRODUCTOS

OPORTUNIDADES

1 ACCECIBILIDAD

2 VARIEDAD DE PRODUCTOS PARA 
PERSONAL MEDICO,  ESTUDIANTES 

Y AL PUBLICO EN GENERAL

3 TENDENCIA FAVORABLE EN EL 
MERCADO

4 VENTAS POR REDES SOCIALES 

5 BUENA ATENCION A CLINTES 

DEBELIDADES

1 DESABASTO DE PRODUCTOS 

2 FALTA DE DISPONIBILIDAD  DE 
HORARIO 

3 FALTA DE PERSONAL  

4 DEMORA EN ENVIO DE 
PRODUCTOS 

5 DESACUERDO ENTRE SOCIOS

AMENAZAS

1 COMPETIDORES QUE GENERAN 
MEJORES PRECIOS 

2 FALTA DE MARKETING

3 ELEVADO COSTO DE ALQUILER

4 EXPOSICION A LA DELICUENCIA Y 
POCA VIGILANCIA 

5 AUMENTO DE IMPUESTOS 

6 ACTUALMENTE FALTA DE 
CLIENTES POR LA PANDEMIA 



 

 

 

 

1.- específicamente para médicos, enfermeros, estudiantes de medicina, enfermería  

y fisioterapeutas y rehabilitación. 

2.- descuento del 5% para estudiantes y para el personal medico en la compra de 

$2000 un descuento de 10% 

Ofertas en dias especiales  

3.- asegurar el producto y dar garantía  

4.-  conseguir clientes por marketing y consérvalos por la calidad de producto  que 

se les vende  

5.- acudir a redes sociales como facebook instragram, para darnos a conocer y 

medios de comunicación como radio. 

6.-    

1. Marketing y ventas 
2. Facturación y cobranza 
3. Desarrollo y entrega del producto o servicio 
4. Atención a clientes 

7.- 

 Trabajar de forma colaborativa, 

 Gestionar la documentación, lo que incluye tanto la seguridad, supervisión y 
orden en la gestión documental al permitir el control de cambios y de 
versiones en la redacción de documentos 

 Controlar las tareas pendientes y las últimas actividades realizadas 

 Vigilar las facturas impagadas y vencidas y la morosidad de los clientes. 

 Gestionar el tiempo y los recursos de acuerdo a los plazos y directrices 
internas. 



 

 

 Analizar los diferentes datos e información variopinta que se genera en mi 
empresa. 

8 para el cliente externo  

Para tenerlo satisfecho y feliz; el cliente externo debe  ser comprendido, 
bienvenido,sentirse importante, sentir comodidad, confianza y sobre todo sentirse 
escuchado, ya que si todas estas se ponen en práctica se tendra un cliente 
satisfecho y feliz, y con toda seguridad seguirá adquiriendo nuestros  productos y  
solicitando nuestros servicios 

Para el cliente interno mostraerle una actitud de ayuda, respeto, comodidad, 
empatía, satisfacción, apoyo o una cara amiga; cada una de ellas es lo que 
debemos ofrecerle a nuestro cliente interno. 

 


