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RESUMEN

La necesidad de desarrollar e implementar un plan de marketing se revela en la
actualidad como una condicién indispensable para garantizar el desarrollo sistematico
de toda empresa, destacando dentro del dicho plan el uso de estrategias de difusion de
los productos y servicios brindados por la Empresa PRODEOPTICA, institucion que
adolece de un manejo operativo que garantice su crecimiento econémico y por
consecuencia su competitividad en un mercado altamente competitivo, quedando en
evidencia la necesidad de utilizar las nuevas tecnologias de la comunicacion como
vehiculo de difusion con la finalidad de ampliar la presencia de la Empresa
PRODEOPTICA en el mercado. Por otra parte se evidencio la necesidad imperante de
incrementar la calidad del servicio a traves del desarrollo sistemético de las destrezas,
conocimientos y habilidades de los empleados tanto en la actividad laboral especifica
desarrollada por los mismos como en la atencién al cliente, una de las méas evidentes
debilidades de la institucion. También quedo de manifiesto a través de la investigacion
desarrollada que la institucion carece de un sistema de control empresarial a través del
cual se logre una evaluacion critica y real del nivel de cumplimiento de las propuestas y
proyecciones financieras de la empresa tomandose en cuenta los diferentes indicadores

de gestion.

Palabras claves: Plan estratégico, marketing, Optica, rentabilidad, clientes,

promociones, matrices.
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ABSTRACT

The need to develop and implement a marketing plan is currently revealed as an
indispensable condition to guarantee the systematic development of any company,
highlighting within the said plan the use of strategies to disseminate the products and
services provided by the PRODEOPTICA Company, An institution that suffers from an
operational management that guarantees its economic growth and consequently its
competitiveness in a highly competitive market, evidencing the need to use the new
communication technologies as a dissemination vehicle with the purpose of expanding
the Company's presence PRODEOPTICA in the market. On the other hand, the
prevailing need to increase the quality of the service through the systematic
development of the skills, knowledge and abilities of the employees in the specific work
activity developed by the same ones as in the attention to the client, one of the most
Evident weaknesses of the institution. It was also revealed through the research
developed that the institution lacks a business control system through which a critical
and real assessment of the level of compliance of the proposals and financial projections

of the company is achieved taking into account the different indicators Of management.

Keywords: Strategic plan, marketing, optics, profitability, clients, promotions,

matrices.
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INTRODUCCION

El desarrollo de las Opticas a pesar de la creciente demanda verificada a nivel mundial se
ha visto potencializado por estrategias y campafias de marketing que han logrado captar
el deseo e interés de los consumidores por productos especificos que se adapten
plenamente a sus culturas, costumbres y tradiciones, existiendo una amplia variedad de
modelos de armazones en el mundo que no solamente varian segun el género del cliente

sino también de gustos particulares.

En paises europeos es frecuente la difusion de nuevos modelos de gafas, armazones entre
otros implementos utilizados por las Opticas llegando a encontrarse tales anuncios en
medios de difusion masiva tales como radio y television, siendo consideradas los lentes
como un toque distintivo y diferenciador a través del cual puede determinarse la cultura y

posicién social de la persona que los utiliza.

En Asia la adquisicion de lentes se ha transformado en uno de los principales espacios de
desarrollo de instituciones de salud publicas y privadas con el objetivo de mejorar los
niveles y calidad de vida de la poblacién, de ahi que sea cotidiano interactuar con
campanfas de marketing que resaltan diferentes modelos, materiales y caracteristicas de

los productos 6pticos que ofertan.

De lo anteriormente expuesto se evidencia que las campafias de marketing juegan un
papel trascendental en la comercializacion de productos dpticos tales como gafas,
armazones, entre otros productos brindados por O&pticas regionales, asi como

transnacionales dedicadas a dicha actividad comercial.

Debe destacarse que a pesar de existir una amplia demanda de productos 6pticos en el
Ecuador son casi inexistentes las camparias de marketing dirigidas a dichos productos con
la excepcidn de pocas compafiias que poseen un amplio reconocimiento en el mercado
por su permanencia desde principios de la década del 60 del siglo pasado hasta el

presente.

Es de destacar que la comercializacion de dichos productos se enfoca principalmente en

grandes ciudades como Quito, Guayaquil y Cuenca de modo que no existe un



conocimiento a nivel nacional de los servicios brindados por la mayoria de las Opticas
existentes, lo cual se traduce en la importacion de productos que pueden ser adquiridos a
nivel nacional lo cual trae como consecuencia el incremento de los precios de

comercializacion.

La ciudad de Quito destaca por poseer un elevado nimero de Opticas distribuidas a lo
largo y ancho de la ciudad aunque la mayoria de las mismas no utiliza herramientas de
marketing para difundir los productos y servicios que brindan de ahi que no se haya
logrado un desarrollo significativo de dichas instalaciones, las cuales brindan servicios

muy similares con poca calidad.

En la actualidad PRODEOPTICA surge como una iniciativa por la Dra. Lucia Proafio,
para aportar con los conocimientos profesionales adquiridos y de esta forma brindar a sus
clientes un portafolio de productos y servicios relacionados con el cuidado de la salud
visual de tal manera que puedan encontrar en un solo lugar el servicio de optometria,

laboratorio y todo lo relacionado con productos 6pticos

PRODEOPTICA, estd ubicada en el Centro Histérico de Quito DM provincia de
Pichincha, Ecuador, calle Mejia y Flores Esq. Ex Registro Civil, estd dedicada al
procesamiento y comercializacion de lentes oftalmicos y a la compra y distribucién de

sus monturas de calidad, las mismas que se ofrecen de acuerdo al stock existente.

Inicié actividades como laboratorio dptico en el Palacio Arzobispal durante cuatro afios
en todo lo referente al proceso de bisel en donde mantuvo su primer laboratorio, y se ha
mantenido ya 12 afios en el Centro Histérico de Quito como PRODEOPTICA.

Se evidencia que la principal debilidad detectada en PRODEOPTICA esta dada por la
inexistencia de un plan de marketing a través del cual se de una promocién efectiva de los
productos y servicios que oferta, también debe destacarse que dicha institucion no ha
realizado ningun tipo de plan de capacitacion con la finalidad de mejorar los

conocimientos, destrezas y habilidades del personal.



Problema

La poblacion del centro historico de Quito, desconocen los productos y servicios que

oferta PRODEOPTICA lo que limita las ventas de la empresa.
Objetivo general

Disefiar un Plan estratégico de Marketing para la Optica “PRODEOPTICA”, en el Centro
Historico de la Ciudad de Quito que permita incrementar la comercializacion de los
productos y servicios de la dptica.

Objetivos especificos

» Fundamentar teéricamente el plan de marketing por medio de una investigacion
bibliogréafica.

> Diagnosticar la situacion actual de la empresa PRODEOPTICA en lo que
concierne a las necesidades y problemas mediante el analisis FODA.

> Elaborar un plan de mejoras para la empresa PRODEOPTICA.

Hipétesis:

El desarrollo de un plan estratégico de Marketing para PRODEOPTICA, ayudara a

incrementar las ventas acordes a la situacion econémica de la empresa.
Siendo las variables del estudio:

> Variable independiente: Plan de Marketing para PRODEOPTICA

» Variable dependiente: Mejorar Ventas



CAPITULO |
MARCO TEORICO
1.1.Definicion de Marketing

El marketing es la esencia de esta definicidn se establece en la importancia del marketing
como una herramienta, que permite identificar las necesidades o deseos potenciales de los
futuros clientes para ofrecerles un producto hecho a su medida, antes de que la
competencia lo haga (Corcuera, 2013, pag. 52).

Comentario: El término marketing es de origen inglés y empez6 en Estados Unidos
desde los tiempos de la Colonia, cuando los primeros colonizadores practicaban el
trueque entre ellos y los indios. El término de marketing ha sido traducido al espafiol
como comercializacién, el mismo que no cubre totalmente su magnitud, razén por la cual

es muy utilizado el término original.

Comentario: Por tanto, conocer lo que el cliente quiere es la base fundamental del
marketing. EI marketing permite adelantarse a las necesidades de los clientes e inclusive
crearle necesidades. Ademas de establecer elementos diferenciadores con respecto a la
competencia, para poder contrarrestarla y ser mas competitivos en el mercado al que va

dirigido el producto o servicio.
1.2.Marketing Estratégico

El marketing estratégico abarca una gama de actividades, las cuales no son desarrolladas
con el concurso de medios de comunicacion, las cuales van dirigidas a vendedores,
intermediarios y consumidores en las que se detallan aspectos como rebajas de precios,
ofertas, descuentos, muestras gratuitas, regalos, entre otros (Arboleda, 2013, pag. 113).

Comentario: El objetivo principal del marketing estratégico estd dado por la necesidad
de lograr un posicionamiento especifico de la imagen del producto en relacion con los

productos competidores o los productos que comercializa la empresa en si.



1.3.Plan de Marketing

Un plan de marketing es una guia que las empresas utilizan para ayudar a promover sus
productos y servicios para llegar a los clientes potenciales., “El marketing se revela como
el elemento clave al momento de orientar las politicas empresariales para lograr una
competitividad y excelencia en el mercado que se traducird en la materializacion de los

objetivos trazados” (Porter, 2010, pag. 74).

Comentario: Un plan de marketing es un instrumento de gestion en el cual se determina
los pasos por seguir, la metodologia, las tacticas y medicion adecuada de los tiempos para
alcanzar unos objetivos determinados. El plan de marketing no puede estar aislado o
contraponerse a la estrategia general de la empresa, por el contrario, debe formar parte de

la planificacion estratégica de una compafiia.

“Un plan de Marketing exige mucha informacion de diversas fuentes, esta se debe reunir
de forma eficaz y oportuna” (Fuentes, 2012, pdg. 84). Comentario: EI mismo autor
establece un esquema basico de los elementos esenciales en todo plan de marketing, estos
elementos son: Resumen ejecutivo, analisis situacional, analisis FODA, Instrumentacion

de marketing y evaluacion y control.

El Plan Estratégico de Marketing es un documento escrito que incluye una estructura
compuesta por: 1) un andlisis de la situacién, 2) los objetivos de marketing, 3) el
posicionamiento y la ventaja diferencial, 4) la descripcion de los mercados meta hacia los
que se dirigiran los programas de marketing, 5) el disefio de la mezcla de marketing y 6)
los instrumentos que permitirdn la evaluacion y control constante de cada operacion
planificada. (Hernandez, 2010)

1.4.Ventajas de la Planeacion de Marketing

Segun los autores (Czinkota & Kotabe, 2012), existen al menos cinco ventajas que

resultan de la planeacién:

e Se estimula el pensamiento sistematico de la gerencia de marketing.
e Ayuda a una mejor coordinacion de todas las actividades de la empresa.
e Orienta a la organizacion sobre los objetivos, politicas y estrategias que se deberan

llevar a cabo.



e Evita que existan desarrollos sorpresivos dentro de las actividades de toda la empresa.
e Contribuye a que haya mayor participacion de los ejecutivos, al interrelacionar sus
responsabilidades conforme cambien los proyectos de la empresa y el escenario en

que se desenvuelve. (Czinkota & Kotabe, 2012)
1.5.Alcance del Plan Estratégico de Marketing

El plan estratégico de marketing se subordina a los constantes cambios y
transformaciones en el mercado, asi como a las variaciones de la demanda y tendencias
de modo que los planes proyectados a cinco o tres afios deben ser evaluados anualmente
(Blake, 2011).

1.6.Tipos de Planeacién Estratégica.
1.6.1. La planeacion estratégica:

“Un plan estratégico por lo general define el propdsito de la organizacion y puede
describir un conjunto de metas y objetivos para la promocion de la empresa en el futuro”
(Hernandez, 2010, pag. 82). Comentario: Debido a la planificacién estratégica la
competitividad puede aumentar gradualmente de manera significativa dada la existencia
de un plan de accion concreto que tenga en cuenta los constantes cambios en la demanda

de productos y servicios, las oportunidades y las limitaciones econémicas.

Comentario: Es una solucion amplia, a largo plazo y relativamente comun. Los planes
estratégicos se centran en un problema de amplio y de largo plazo y proporciona a la

empresa la eficiencia y la supervivencia durante muchos afios.

En la actualidad, para todas las empresas es esencial prepararse para las exigencias de los
consumidores, el plan estratégico se presenta como una herramienta que ayuda a las
actividades econdmicas de la empresa en el corto, mediano y largo plazo (Machado,
2010, pag. 109).

Comentario: Es decir, todas las decisiones de gestion de la sociedad estaran sujetas al
plan estratégico, que ha sido desarrollado para predecir el crecimiento econdémico y la
mejora de la regulacion y supervisién de los diferentes sectores de la sociedad, tales como

contabilidad, finanzas, marketing y produccion.



1.6.2. La planificacion operativa:

Debido a la planificacion operativa se lleva a cabo la investigacion sobre las diversas
estrategias que se desarrollaran en las instituciones econémicas a corto plazo, con el fin
de planificar las proyecciones basadas en indicadores y los recursos necesarios para

lograrlo (Romero, 2011, pég. 212).

Comentario: La planificacion operativa transforma el concepto general de las cifras
claros, iniciativas concretas y metas mensurables a corto plazo. La planificacidn operativa
requiere costos efectivos y eficientes de recursos para resolver problemas y lograr sus

objetivos.

Comentario: La planificacion operativa puede ser vista como una herramienta teorica y
organizativa que incluye un conjunto de elementos y componentes que son necesarios

para la realizacion de acciones especificas en el crecimiento econémico a corto plazo.
1.6.3. La planificacion tactica:

“La planificacion tactica puede ser considerada como la capacidad administrativa para
desarrollar acciones con vision de futuro” (Sanchez, Herrero, & Hortiguela, 2010, pag.
36). Para lograr los objetivos deseados y las previsiones econdmicas, garantizando

siempre el uso racional de los recursos econémicos, materiales y humanos.

Comentario: En la planificacién tactica implica una serie de proyecciones y actividades
que incluyen la prevencion y recuperacion en situaciones que pueden afectar el sistema

de produccion y la organizacion de la sociedad.

“La planeacion tactica se caracteriza por ser un proceso continuo de desarrollo, que varia
debido a los constantes cambios en los requerimientos de bienes y servicios” (Rodriguez,

2010, pag. 106).

Comentario:Debido a la planificacion tactica, se puede crear una serie de medidas
destinadas principalmente a garantizar la toma de decisiones y el desarrollo racional de
los sistemas de produccion del futuro, garantizar y priorizar el mantenimiento de las

relaciones internas y externas.



1.7.Elementos necesarios para realizar un Plan de Marketing

Comentario: Con la finalidad de desarrollar un plan estratégico efectivo es necesario

disefiar parametros basicos tales como la mision, vision y valores corporativos.
1.7.1. LaVision

Comentario: La vision indica hacia donde se dirige la empresa, o tiene la intencion de
convertirse a largo plazo. La Visidn responde a la pregunta:,Qué queremos ser?. La
vision establece los objetivos que se pretende lograr en el futuro. Estos objetivos deben
ser realistas y alcanzables, dado que la vision propuesta es de caracter inspirador y

motivador.

Esta es la imagen del futuro, es decir lo que se desea alcanzar. En una declaracion sobre

la visidn que muestra donde se dirige la empresa.
1.7.2. La Mision

La mision indica el objeto, propdsito o razén de lo que son ahora. La mision responde a la
pregunta:;Cuél es la razon de nuestra existencia. Establece la sustancia del negocio o
activos en el mercado, ademas, se puede concluir, en referencia al publico al que va
dirigido, y un elemento o factor diferencial, por el que se desarrolla su actividad o
actividades. (Fred, 2011, pag. 123)

Comentario: La mision de la empresa es la razon por la que empresa esta establecida, y
detalla los esfuerzos y acciones para el desarrollo. La misién de la organizacion es la
razon de su existencia y proporciona valor a todas las partes de la organizacion, en

particular los empleados.
1.7.3. Los Valores

Son los principios éticos de la cultura corporativa a través de la cual permite crear
nuestros propios valores. Mediante los valores se demuestra la personalidad de la
empresa y no puede ser una expresion de la voluntad de las autoridades, que debe

comprender la realidad (Sanchez, Herrero, & Hortiguela, 2010, pag. 315)

Comentario: Son los ideales y principios que guian los pensamientos y acciones de los

derechos colectivos (por ejemplo, la lealtad a la familia) o un grupo de personas (la



solidaridad). Son modelos de la compafiia que estan estrechamente asociados con su

implementacion.
1.7.4. Analisis Situacional (Diagnostico)

El anélisis situacional o diagndstico, es aquel en el cual se valora las caracteristicas del
mercado, capacidades materiales, tecnoldgicas y humanas de la empresa, asi como
exigencias y necesidades de los consumidores (Czikota & Ronkainen, 2011).

Comentario: Para lograr un analisis efectivo deberan valorarse criticamente los aspectos
concernientes al ambiente externo, asi como recursos existentes en la empresa del mismo
modo se estudiaran las exigencias de los consumidores, y sus caracteristicas,

contrastandolas con el ambiente existente.
1.7.4.1.Analisis Externo

Comentario: Consiste en analizar las diferentes fuerzas o factores que puedan existir en
el entorno de una empresa, con el fin de conocer los acontecimientos, cambios y

tendencias que suceden en éste.
Algunas de estas fuerzas o factores son:

o [Fuerzas econOmicas: tasa de crecimiento del producto nacional bruto, tasa de
inflacion, tasa de interés, etc.

o Fuerzas sociales: tasas de fecundidad, tasas de mortalidad, migraciones, etc.

o Fuerzas gubernamentales: regulaciones gubernamentales, leyes de patentes, leyes
antimonopolio, etc.

o Fuerzas tecnoldgicas: nuevas maquinarias, nuevos procesos productivos, nuevos
sistemas de comunicacion, etc.

o Consumidores: necesidades, gustos, preferencias, deseos, habitos de consumo,
comportamientos de compra, etc.

« Competencia: recursos, capacidades, estrategias, ventajas competitivas, fortalezas,
debilidades, etc. (Negocios, 2014)

Comentario: Realizar un analisis externo tiene como objetivo exterior detectar

oportunidades que podrian beneficiar a la empresa, y amenazas que podrian perjudicarla,



y asi poder establecer objetivos, y posteriormente formular estrategias, que permitan
aprovechar dichas oportunidades o hacer frente a dichas amenazas.

Comentario: El analisis externo se enfoca en un estudio pormenorizado de las
variaciones del mercado que puedan afectar la productividad empresarial,
desprendiéndose de dicho estudio el conjunto de amenazas y oportunidades existentes

sobre las cuales la empresa no tiene injerencia directa.
1.7.4.1.1. Analisis PEST

El analisis PEST posee gran importancia dado que es la herramienta a través de la cual se
logra una evaluacion critica de los diferentes aspectos del entorno que pueden afectar el
desarrollo empresarial, tales factores son politicos, econémicos, sociales y tecnoldgicos
(Castillo, 2012, pag. 54)

Comentario: Constituye una herramienta Util para determinar la posicion de la empresa
en el mercado, esta compuesto por factores politicos — legales, el cual analiza las leyes
antimonopodlicas, regulaciones sobre el empleo, incentivos tributarios, promocién a la

actividad empresarial, estabilidad gubernamental, entre otros.

El factor econdmico analiza la evolucion del PIB, evalua los precios de los productos o
servicios en el mercado, la tasa de desempleo, distribucion de los recursos y nivel de
desarrollo. El factor social estudia la evaluacion demogréfica, distribucion de la renta,
estilos de vida, analiza el consumismo de los posibles clientes potenciales, el nivel

educativo, asi como los patrones culturales de la poblacién.

El factor tecnoldgico estudia la preocupacion gubernamental por el desarrollo tecnoldgico
del pais, analiza la madurez tecnoldgica del pais y la velocidad de la transmisién de la

tecnologia.
1.7.4.1.2. Las5 fuerzas competitivas de PORTER

Las cinco fuerzas de Porter se materializan como un concepto de negocios a través del
cual se logra maximizar la utilizacion de los recursos empresariales e incentivar a la
conformacién de planes que permitan a la empresa incrementar su presencia en el

mercado sobrepasando a la competencia (Fischer & Espejo, 2010, pag. 276)
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Comentario: Es un modelo estratégico a través del cual se logra un analisis especifico de
la competitividad, desprendiéndose del mismo los elementos necesarios para desarrollar

estrategias de negocio.

¢ Rivalidad entre empresas competidoras

La rivalidad entre empresas competidoras hace referencia al conjunto de empresas que
compite de forma directa e indirecta por los nichos de mercado en los que desean
posicionar sus productos, es de destacar que para que exista competencia los productos

deben ser destinados a un uso igual o similar (Fischer & Espejo, 2010, pag. 281)

Comentario: Se puede constatar rivalidad entre empresas competidoras cuando las
empresas luchan por una posicion en el mercado a través del uso de tacticas tales como

competir en precios, batallas publicitarias, lanzamientos de productos, entre otras.
e Poder de negociacion de los clientes

Existe una presion especifica a ser ejercida por los consumidores sobre las empresas, la
cual se traduce en la demanda de un producto de mejor calidad con un mejor servicio y
costo mas econdmico, elementos a ser tomados en cuenta por la empresa para lograr

competitividad y aceptacion en el mercado (Fischer & Espejo, 2010, pag. 283)

Comentario: El poder de negociacion de los clientes esta dado por la presion que ejerce
el cliente ante la empresa con el objetivo de obtener productos o servicios de mejor

calidad, una mejor atencién al cliente y precios mas bajos.
e Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacién de los proveedores se revela como la capacidad de imposicién de
precios y condiciones como consecuencia de la elevada demanda del producto ofertado,
falta de alternativas para sustituir dichas materias primas o la amenaza de que el

proveedor se transforme en competidor (Fischer & Espejo, 2010, pag. 311)

Comentario: Constituye la amenaza impuesta sobre la industria por parte de los
proveedores, dado al poder que poseen los mismos, ya sea por su poder de concentracion,
caracteristica de los insumos que proveen, o el impacto de los insumos en el costo de los

productos o servicios.
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¢ Ingreso de nuevos competidores

El ingreso de nuevos competidores constituye generalmente una amenaza para el
desarrollo empresarial dado que los mismos pueden transformar y afectar drésticamente
las condiciones del mercado pudiéndose traducir tal fendmeno en la aparicion de nuevas
regulaciones y requerimientos para lograr mantener los nichos de mercado de la empresa
(Fischer & Espejo, 2010, pag. 367)

Comentario: Por lo general, un nuevo competidor no ingresa a un segmento de mercado
si las barreras de ingreso son altas, y si se puede esperar una fuerte reaccion competitiva

de las empresas ya establecidas.
e Desarrollo potencial de productos sustitutos

Los productos sustitutos se revelan como bienes o servicios que compiten de forma
directa en el mercado satisfaciendo las necesidades de los consumidores plenamente y
afectando la comercializacion de los productos originales que en muchas ocasiones

poseen precios mas elevados que los productos sustitutos (Castillo, 2012, pag. 267).

Comentario: Los productos sustitutos son los que pueden aparecer y cubrir las mismas

necesidades que satisfacen los productos que actualmente existen en el mercado.

Proveedores

La posicion de los
vendedores es altamente
competitiva debido a la
calidad.

Nuevos productos .
i Competidores Sustitutos

El ingreso de nuevos no es dificil que entren

; ; No existe un esquema de
productos a la industria tendra : :
elaboracion y de precios en productos al mercado ya

que ser considerado de forma | d que no son productos
; el mercado e
importante en el proceso. dificiles de elaborar.

Clientes

Es facil que los productos
lleguen a los clientes por el
canal de distribucion.

Figura 1 Esquema de las cinco fuerzas de Porter
Fuente: (Czinkota & Kotabe, 2012)
Elaborado por: Nathasha Carrera
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1.7.4.2.Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

La matriz de evaluacion de factores externos EFE es la herramienta a través de la cual la
direccion empresarial elabora estrategias economicas y de marketing tomando en cuenta
los factores determinantes arrojados por estudios externos que afectan el crecimiento

empresarial (Czikota & Ronkainen, 2011, pag. 387)

Independientemente de la cantidad de oportunidades y amenazas clave incluidas en la
matriz EFE, el total ponderado mas alto que puede obtener la organizacion es 4.0 y el
total ponderado mas bajo posible es 1.0. El valor del promedio ponderado es 2.5. Un
promedio ponderado de 4.0 indica que la organizacion estd respondiendo de manera
excelente a las oportunidades y amenazas existentes en su industria (Castillo, 2012, pag.
124)

Comentario: La matriz de evaluacién de factores externos propicia un analisis externo a
través del cual se logrardn elaborar estrategias que incidirdn positivamente en las
decisiones, desarrollo y desempefio empresarial tomando en cuenta las oportunidades y

amenazas existentes.

1.7.5. Analisis Interno

Comentario: Consiste en analizar los diferentes elementos o factores que puedan existir
dentro de una empresa, con el fin de conocer los recursos y capacidades con los que ésta

cuenta.
Algunos de estos elementos o factores son:

« En el area administrativa: objetivos, estrategias, politicas, valores, cultura,

estructura, planeacion, organizacion, direccion, control, etc.

e En el area de marketing: ventas, producto, precio, distribucién, promocion,

publicidad, servicio al cliente, etc.
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o En el area de finanzas: liquidez, rentabilidad, capital de trabajo, activos, pasivos,

patrimonio, flujo de efectivo, etc.

e En el area de recursos humanos: contratacion, capacitacion, remuneracion,

incentivos, liderazgo, motivacion, desempefio, etc.

o En el &rea de produccidn: disposicién de planta, adquisicion de insumos, control de
existencias, subcontratacion, eficiencia, tecnologia, etc. (Negocios, 2014)

Comentario: Realizar un analisis interno tiene como objetivo identificar las fortalezas y
debilidades de la empresa, y asi poder establecer objetivos, y posteriormente formular
estrategias, que permitan capitalizar dichas fortalezas o superar dichas debilidades, pero
que a la vez tengan en cuenta los recursos y capacidades de la empresa.

(Corcuera, 2013), explica que es un estudio pormenorizado de los elementos que
conforman la estructura empresarial, asi como su actuacion, garantizandose de esta forma

un conocimiento detallado de las fortalezas y oportunidades existentes.
1.7.5.1.Matriz de evaluacién de factores internos (EFI)

La matriz de evaluacion de factores internos EFI aporta las bases necesarias para un
estudio detallado de las diferentes areas empresariales constituyéndose en una base
analitica de estrategias capaz de resumir debilidades y fortalezas de la gerencia,
produccion, recursos humanos y desarrollo (Czikota & Ronkainen, 2011, pag. 267)

Comentario: La matriz de evaluacion de factores internos se enfoca en el analisis de las
diferentes areas que conforman a la empresa con el objetivo de lograr una evaluacion
exacta de las mismas y elaborar estrategias de coordinacion y apoyo que potencialicen su

funcionamiento individual.

A través de la matriz de evaluacién de factores internos se logra conocer detalladamente
las debilidades existentes en las diferentes areas de funcionamiento empresarial
pudiéndose a partir de tal conocimiento llevar a cabo una evaluacion, coordinacién y

apoyo entre las diferentes areas. A continuacion, se presente un resumen de lo expuesto:

Los procedimientos para estructurar la matriz de evaluacion de factores internos son los

siguientes:
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a) Elaborar una lista de las fortalezas en el caso especifico y las debilidades del mismo.

b) Asignar una ponderacion a cada factor que oscila entre:

Tabla 1 Grado de Importancia Matriz EFI
Grado de importancia Valor
Sin importancia 0.0
Muy importante 1.0

Fuente: (Corcuera, 2013)
Elaborado por: Nathasha Carrera

1.7.6. Matriz FODA

La matriz de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas FODA es la
herramienta metodologica capaz de revelar la situacion real de la empresa, tomando en
cuenta la totalidad de caracteristicas y peculiaridades internas y externas que afectan el
funcionamiento y estructura empresarial (Czikota & Ronkainen, 2011, pag. 367)

Comentario: La matriz FODA es la metodologia del estudio estratégico empresarial en
la que confluyen las fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades que pautaran la

definicién de estrategias que garanticen el constante crecimiento y desarrollo empresarial.

(Fred, 2011), define a la matriz FODA se define como la metodologia mediante la cual se
lleva a cabo un estudio estratégico de la situacion empresarial, tomando en cuenta las
caracteristicas internas (debilidades y fortalezas) y las caracteristicas externas (amenazas

y oportunidades).

Tabla 2 Matriz FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Fortalezas:  aspectos  tecnoldgicos, |Oportunidades: areas en las que su
humanos o situaciones que favorecen el Junidad puede explorar posibilidades de
cumplimiento de sus objetivos optimizacion de su trabajo, nuevos
objetivos que la orienten de manera
efectiva al cumplimiento de las metas
finales.

DEBILIDADES AMENAZAS

Debilidades: aspectos tecnoldgicos,| Amenazas:  factores del entorno
materiales, humanos o situaciones quejinmediato o mediato, de cualquier
dificultan actualmente el logro de sus]naturaleza, que pueden dificultar o
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objetivos, o que impiden lograr un|impedir el logro de los objetivos.
optimo desarrollo del potencial.

Fuente: (Fred, 2011)
Elaborado por: Nathasha Carrera

Comentario: El analisis FODA aporta los elementos necesarios a la direccion
empresarial para tomar decisiones efectivas y concretas que se traduzcan en soluciones y
alternativas a las diferentes fluctuaciones econémicas y al mismo tiempo brinda las

pautas necesarias para trazar estrategias de crecimiento y fortalecimiento empresarial.

La Matriz FODA es un instrumento que permite desarrollar estrategias de debilidades y

oportunidades, estrategias de fuerzas y amenazas y estrategias de debilidades y amenazas.

FF
CONSERVADORA 4 AGRESIVA
3
FORTALEZAS 2 DEBILIDADES
1
VC 0 FI
5 4 -3 2 -1 0o 1 2 3 4 5
-1
-2
-3
DEFENSIVA -4 COMPETITIVA
-5
OPORTUNIDADES -6 AMENAZAS
EA

Figura 2 Ubicacién de Factores en Matriz FODA
Fuente: (Fred, 2011)

Elaborado por: La Autora
1.7.6.1. Estrategias Alternativas de la Matriz FODA
Comentario: La Matriz FODA se basa en un analisis de condiciones internas y externas
de una determinada empresa, y se encuentra compuesta por cuatro cuadrantes. La

combinacién de factores internos y externos, se convierten en estrategias FO, DO, FA y
DA, expresando la siguiente relacion:

Estrategia FO: Usan las fuerzas internas de la empresa para aprovechar la ventaja de las

oportunidades externas.

Estrategia DO: Pretenden superar las debilidades internas aprovechando las

oportunidades externas.
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Estrategia FA: Aprovechas las fuerzas de la empresa para evitar o disminuir las

repercusiones de las amenazas externas.

Estrategia DA: Son tacticas defensivas que pretenden disminuir las debilidades internas

y evitar amenazas del entorno.

La matriz ayuda a identificar alternativas estratégicas que aborden las siguientes

preguntas adicionales:

e Fortalezas y Oportunidades (FO) — ;Como puede utilizar sus puntos fuertes para

aprovechar las oportunidades?

e Fortalezas y Amenazas (FA) — ¢Como se puede aprovechar sus fortalezas para evitar

las amenazas reales y potenciales?

e Debilidades y oportunidades (DO) — (Como puede usted utilizar sus oportunidades

para superar las deficiencias que estan experimentando?

e Debilidades y Amenazas (DA) — ¢;Como se puede minimizar sus debilidades y evitar

las amenazas?

Es importante tomar en cuenta que la matriz FODA se realiza para analizar la viabilidad
actual y futura de una determinada estrategia competitiva de un producto o servicio
especifico de una empresa en particular (con una determinada cultura), en un determinado

mercado, en un determinado momento y contra determinados competidores.
1.7.6.1.1. Formulacion de las Estrategias

Comentario: Dentro de esta etapa se encuentra el FODA (Fortalezas, Debilidades,
Amenazas y Oportunidades), los respectivos objetivos y las diversas estrategias

especificas y alternativas.

A través de la formulacidn de estrategias la direccion es capaz de barajar un conjunto de
opciones Yy alternativas estratégicas para dar solucion a imprevistos, desperfectos, errores
y falencias que se desprendan de un analisis FODA, de modo que se logre un proceso
dindmico, continuo y coordinado que se traduzca en el alcance de los objetivos

empresariales propuestos (Yanez, 2011).
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Comentario: Debe destacarse que la formulacion de estrategias se basan en el estudio
FODA, el cual se revela como un sistema de evaluacion empresarial en el que plasman

las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la institucion.

La formulacion de las estrategias puede entonces evidenciarse como el resultado de un
estudio sistematico y critico de la estructura y funcionamiento empresarial, brindando las
pautas y elementos necesarios para formular estrategias de desarrollo econdémico

plenamente en concordancia con las capacidades empresariales.
1.7.6.1.2. Implantacion de Estrategias

Comentario: Requiere proyectar politicas y motivas al personal, asignar recursos para
que las estrategias implantadas puedan ser realizadas de la mejor manera. La
implantacion de la estrategia es la accion que se desprende del estudio FODA toméandose
en cuenta la cultura empresarial, estructura y sistema existente en la institucion, es decir
es la tapa en la cual se vinculan la informacion y teoria con la existencia real de recursos

econdmicos, materiales y recursos.

A través de la implantacion de estrategias se materializan las proyecciones basadas en las
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, de modo que se establece una
concordancia y paralelismo entre los elementos tedricos y practicos, es decir se llevan a la
préctica todas las proyecciones planificadas.

1.7.6.1.3. Evaluacion de Estrategias

La evaluacion estratégica por consecuencia constituye el vehiculo a través del cual se
establece una correspondencia entre la cultura y organizacion empresarial y los objetivos
proyectados, de modo que la misma permitird garantizar que se siga un camino adecuado
y concordante con las posibilidades empresariales y requerimientos del mercado
(Castillo, 2012).

Comentario: Revisar los diferentes factores mencionados en la primera etapa, ver el
desempefio y corregir las falencias. La evaluacion de estrategias constituye la herramienta

empresarial a través de las cuales se logra una valoracion constante de las diferentes
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estrategias, proyecciones y objetivos trazados con el objetivo de lograr alcanzar un
desarrollo econémico empresarial sostenido y sustentable.

La matriz de alto impacto permite determinar las siguientes estrategias:

La estrategia, FO (Maxi - Maxi): Usa las fortalezas internas de la empresa para tomar

ventaja de las oportunidades externas.

La estrategia, DO (Mini - Maxi): (Debilidades — vs — Oportunidades), intenta minimizar

las debilidades y maximizar las oportunidades.

La estrategia, DA (Mini - Mini): En general, el objetivo de la estrategia DA
(Debilidades — vs - Amenazas), es el de minimizar tanto las debilidades como las

amenazas.

La estrategia, FA (Maxi - Mini): Esta estrategia FA (Fortalezas — vs - Amenazas), se
basa en las fortalezas de la empresa que pueden copar con las amenazas del medio
ambiente externo. Su objetivo es maximizar las primeras mientras se minimizan las

segundas.

Esto, sin embargo, no significa necesariamente que una empresa fuerte tenga que
dedicarse a buscar amenazas en el medio externo para enfrentarlas. Por lo contrario, las

fortalezas de una institucion deben ser usadas con mucho cuidado y discrecion.

Las variables analizadas en la matriz de alto impacto, conforman un cuadro de la
situacion actual de PRODEOPTICA, por tanto, es el nexo que permite pasar del analisis

interno y externo, hacia la formulacion y seleccion de estrategias a seguir en el mercado.

La empresa posee productos que generan rangos aceptables de rentabilidad, el mercado
local posee una elevada demanda de productos de limpieza y cuidado personal que los
ofertantes actuales no abastecen en su totalidad, la empresa necesita mayor presencia en
medios de comunicacion local para difundir sus productos, promociones y darse a

conocer en el mercado, entre otros.

Las opciones que se identifican son las alternativas estratégicas, y pueden ser listadas en
el cuadrante adecuado de la matriz FODA. Este tipo de analisis brinda la pauta necesaria

a los directivos para evaluar lo que efectivamente se puede realizar, en consecuencia,
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permite revalorizar los objetivos, la mision, la vision y las estrategias empresariales

actuales, es decir, la matriz permite direccionar de manera adecuada las estrategias.
1.7.6.1.4. Determinacion de los Objetivos

El punto principal de un Plan de Marketing es el establecimiento de los objetivos, que
consiste en decidir hacia donde se quiere llegar en un tiempo determinado y de qué
forma, estos objetivos representan la solucion deseada de un problema de mercado o la

explotacion de una oportunidad (Ansoff, 2011, pag. 228)

(Fuentes, 2012), explica que los objetivos constituyen un punto central en la elaboracion
del plan de Marketing, ya que todo lo que les precede conduce al establecimiento de los

mismos Yy todo lo que les sigue conduce al logro de ellos.

Comentario: Los objetivos son el elemento a través del cual se determina
numéricamente los alcances de la investigacion y la forma en la que seran desarrollados

en concordancia con el plan estratégico general.
1.7.6.1.5. Seleccidon de Estrategias

La seleccidn de estrategias empresariales se subordina a las necesidades de los clientes y
a los estudios realizados por la direccion empresarial de los cambios y transformaciones
de factores internos y externos que puedan afectar la consecucion de los objetivos
empresariales (Castillo, 2012, pag. 367)

(Stanton, Etzel, & Walker, 2012), explican que las estrategias son los caminos de accién
de que dispone la empresa para alcanzar los objetivos previstos. EI proceso a seguir para

elegir las estrategias se basa en:
e Ladefinicidn del pablico objetivo (target) al que se desee llegar.

e EI planteamiento general y objetivos especificos de las diferentes variables del

Marketing (producto, comunicacién, fuerza de ventas, distribucion).
e Ladeterminacion del presupuesto en cuestion.
e Lavaloracion global del plan, elaborando la cuenta de explotacion provisional, la cual

permitira conocer si se obtiene la rentabilidad fijada.
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e La designacion del responsable que tendra a su cargo la consecucion del plan de

Marketing.

Plan de Accion-Marketing Mix: Se utiliza para englobar a sus cuatro componentes
bésicos: producto, precio, distribucion y comunicacion, consideradas como las variables
tradicionales con las que cuenta una organizacion para conseguir sus objetivos

comerciales.

Comentario: Con el objetivo de dar cumplimiento a las estrategias seleccionadas se
elaboraré un plan de accidn consecuente, el cual permita el cumplimiento de los objetivos
propuestos en los plazos determinados. Las diferentes tacticas que se utilicen en el

mencionado plan estaran englobadas dentro del Mix del Marketing:

Producto: “Producto es lo que en forma tangible e intangible el consumidor adquirird,
como algo que va a satisfacer sus necesidades” (Kotler & Amstrong, 2010, pag. 63). El
Producto, analiza la realidad actual del mismo, engloba la eliminacion, modificacién y
lanzamiento de nuevos productos, creando nuevas marcas, ampliacion de la gama, mejora

de calidad, nuevas presentaciones, entre otros.

Precio: “Precio es la cantidad de dinero que los clientes deben pagar para obtener el
producto” (Kotler & Amstrong, 2010, pdg. 65). El Precio, analiza el precio de los
productos de la empresa, revisa las tarifas actuales, analiza la factibilidad del cambio en

la politica de descuentos, bonificaciones de compra, entre otros.

Plaza: La plaza (distribucion). Es todo lo relacionado con el recorrido fisico del producto
antes de llegar al consumidor o cliente. Se trata de la distribucion fisica: los canales de
distribucion, los intermediarios, la logistica, los depdsitos o almacenes regionales, la

recepcion, procesado, despacho y entrega de pedidos (Gutiérrez, 2010, pag. 21)

Los canales de distribucion, analizan la forma actual de comercializaciéon y permite
establecer nuevas formas de comercializacion, tales como comercializar a través de
internet, incrementar el apoyo al detallista, fijar mejores condiciones a los mayoristas,
apertura nuevos canales, establecer politicas de stock, mejorar el plazo de entrega,

subcontratacion de transporte, entre otros.
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Promocion: “La promocion representa a las actividades que comunican las ventajas del
producto y convencen a los compradores para que lo adquieran” (Gutiérrez, 2010, pag.

22).

Comentario: La promocion constituye un proceso de comunicacion ya que informa,
persuade y recuerda las caracteristicas, beneficios y ventajas del producto con el fin de
obtener una mayor aceptacion de los productos en el mercado.

1.7.7. Metas

La meta es la finalidad hacia la cual se dirigen las acciones y deseos de la empresa en
general, es decir es hacia donde se enmarca la empresa de tal forma que logre cumplir

con los objetivos trazados.

Objetivos y logros a ser alcanzados a través del desarrollo de nuevas destrezas y
habilidades cognitivas que se materializaran en un resultado tangible o intangible, el cual
elevard la capacidad fisica, cognitiva, conceptual y procedimental de la institucion.
(Amat, 2012, pag. 125)

Comentario: A través de la meta se establece con claridad la finalidad que persigue la
empresa en un determinado tiempo, de tal forma que pueda valorar sus logros o

establecer correctivos que permitan alcanzar los fines establecidos.
1.7.8. Téacticas

En la administracion y en el area empresarial, la planeacién tactica esta ligada con la
formulacién de planes a corto y mediano plazo mediante el empleo de diferentes medios
y a acciones especificas que llevan alcanzar los objetivos pretendidos por la empresa. A
su vez, la planeacion estratégica trata sobre el conjunto de actividades planificadas para
establecer los objetivos y metas que debe de cumplir la empresa a largo plazo. (Fred,
2012, pag. 214)

Comentario: La tactica es considerada una sub estrategia, la cual es establecida con la
finalidad de abarcar una serie de acciones o actividades que permiten alcanzar una

finalidad Unica,

1.7.9. Actividades
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Conjunto de acciones desarrolladas con la finalidad de alcanzar un objetivo definido, las
cuales pueden abarcar &ambitos de la labor intelectual, fisica 0 una combinacion de ambas,
de modo que a traves de las mismas se logre alcanzar a corto, mediano o largo plazo los

objetivos propuestos. (Machado, 2010)

Las actividades solamente podran ser desarrolladas de existir un nivel de conciencia en el
individuo que las ejecuta, es decir la necesidad de llevar a cabo una accion cuya finalidad
se traducira en el cumplimiento de un objetivo para satisfacer una necesidad especifica.
(Flores, 2011)

1.7.10. Tiempo de ejecucion

El tiempo de ejecucioén de las actividades de la empresa estd dado por la necesidad que se
desea satisfacer o el servicio que se desea brindar, es decir toda actividad tendra un
periodo determinado para ser ejecutada, dado que la misma se subordina a una necesidad

real a ser cubierta a corto, mediano o largo plazo. (Lana, 2011)

El tiempo de ejecucion se encuentra estrechamente vinculado a la cantidad de recursos
econdémicos, materiales y humanos dispuestos para su ejecucion, es decir el tiempo de
ejecucion no solamente se subordina al cumplimiento de un objetivo, sino también a la
disponibilidad de recursos que exista, de modo que al conjugarse los periodos de tiempo
y recursos para el cumplimiento de actividades determinadas el resultado es la

materializacion de la actividad. (Arboleda, 2013)
1.7.11. Responsables

El responsable también es definido como el personal encargado de la toma de decisiones
racionales, coordinadas y consientes a partir de las cuales se logra el cumplimiento de los
objetivos establecidos con un uso sostenible y sustentable de recursos econdémicos,

materiales y humanos. (Kotler & Amstrong, 2010)

Comentario: Personal encargado de la ejecucién de la actividad y del manejo adecuado
de los recursos materiales y humanos dirigidos al cumplimiento de la misma, puede
entonces afirmarse que el responsable es el personal encargado de la coordinacion,
regulacién y control de los recursos y actividades a ser utilizados en el cumplimiento de

un objetivo especifico.
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1.7.12. Establecimiento de Presupuesto

“La determinacion del presupuesto de Marketing pretende optimizar la implementacion
del Plan para convertir los planes en accién y cuantificar sus resultados para la obtencion

del mayor beneficio para la organizacion”. (Agueda, 2010, pag. 229)

(Hax, A; Majluf, N, 2011), indican que una vez reconocido el objetivo serd necesaria la
preparacion de medios que permitan lograr la materializacion de las acciones propuestas,
tareas que deberan ser desarrolladas a partir de un presupuesto en el cual se desarrollara

una secuencia de gastos en dependencia de los programas de trabajo y tiempos aplicados.
1.7.13. Plan de accion

Comentario: El plan de accion es aquel en la cual se plasma el objetivo estratégico,
detallandose la estrategia, metas, tacticas, politica, actividades, responsables y
presupuestos destinado a la materializacion de los objetivos proyectados, es decir la
matriz de operativizacion brinda una informacion detallada del procedimiento y pautas a
ser seguidas para garantizar la consecucion de los objetivos.

A partir del plan de accion se especifican los elementos y recursos necesarios para
materializar cada uno de los pasos que posibiliten el alcance de los objetivos propuestos
logrando por consecuencia un aprovechamiento estratégico y oportuno de los recursos

que incidirdn en mejores resultados empresariales.

Tabla 3 Plan de accion

Plan de accidn

Objetivo estratégico:

Estrategia Meta | Tactica Politica | Actividades Presupuesto

Fuente: (Hax, A; Majluf, N, 2011)
Elaborado por: Nathasha Carrera

1.7.14. Sistemas de control y plan de contingencias

Los sistemas de control y planes de contingencia son mecanismos de adaptacion a los
cambios y transformaciones que puedan afectar el cumplimiento de los objetivos
empresariales, los mismos poseen como principal objetivo brindar alternativas efectivas
que aseguren el normal desenvolvimiento y desarrollo empresarial (Flores, 2011, péag.
547)
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Comentario: El control es el tltimo requisito del plan de marketing, tiene la finalidad de
determinar el grado de cumplimiento de los objetivos, asi como detectar los errores y
falencias producidas conforme se aplican las estrategias y tacticas, con el fin de aplicar

soluciones de forma inmediata.
1.8.Marco conceptual

Rentabilidad: “Beneficio econdmico que muestra solvencia de una empresa 0 grupo

empresarial, la misma nace del resultado positivo o negativo de su ejercicio econémico”

(Larrea, 2012)

Amenazas: “Influencia negativa del entorno externo sobre la empresa reduciendo su

competitividad incrementando los riesgos de pérdida empresarial” (Ramirez, 2016)

Estrategias: “Acciones a ser implementadas por la empresa con el objetivo de
incrementar su presencia en el mercado de tal manera que capte clientes y se convierta en
altamente rentable” (Bastidas, 2013)

Objetivos: “Fines que persigue la empresa con el objetivo de lograr un crecimiento o

permanencia en el mercado” (Bastidas, 2013)

Plan operativo: “Actividades a ser desarrolladas para el cumplimiento de las estrategias

trazadas, las mismas que son monitoreadas de acuerdo al cronograma establecido”

(Ansoff, 2011)

Vision: “Proyeccion de la empresa en un futuro cercano, se proyecta como la imagen de
la empresa a un mediano plazo de tal forma que se logre obtener los objetivos
planteados” (Fuentes, 2012)

Planificacién estratégica: La Planificacion Estratégica constituye un sistema gerencial
que desplaza el énfasis en el "qué lograr" (objetivos) al "qué hacer" (estrategias). Con la
Planificacion Estratégica se busca concentrarse en aquellos objetivos factibles de lograr y
en gqué negocio o area competir, en correspondencia con las oportunidades y amenazas

que ofrece el entorno.
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Plan de marketing: El plan de marketing es una herramienta que nos permite marcarnos
el camino para llegar a un lugar concreto. Dificilmente podremos elaborarlo si no se sabe

ddnde se encuentra y a donde se desea ir.

Tactica: La tactica es una estrategia de orden mas bajo. Acciones para lograr objetivos
mas pequefios en periodos menores de tiempo. Tareas méas especificas y no tan globales

como serian las estrategias.

La pequefia y mediana empresa (PYME): (Sanchez, 2014), afirma que la pequefa y
mediana empresa se revela como el fendmeno econdémico a partir del cual el
emprendimiento, crecimiento e iniciativa personal, de los estratos populares logra una
participacion de importancia en el desarrollo econémico de la nacion, es de destacar que
la pequefia y mediana empresa ha sido la matriz a partir de la cual se cre6 la empresa de

niveles industriales, siendo por ende el eslabdn esencial dentro del desarrollo empresarial.
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CAPITULO I
MARCO METODOLOGICO
2.1.Métodos
2.1.1. Método cientifico

Se aplicd el método cientifico en la revision de la literatura, ya que permitié formular los
conceptos y definiciones, para lo cual se recurrié a diversas fuentes de informacion como
libros, folletos, revistas e Internet. También a través de dicho método se pudo afianzar los

conocimientos necesarios para implementar el plan de marketing.
2.1.2. Método inductivo

El método inductivo permitio evaluar y estudiar la informacion aportada a partir de la
aplicacion de las encuestas y entrevistas para posteriormente transformarla en

conocimientos generales tales como conclusiones y recomendaciones.
2.1.3. Método deductivo

El método deductivo se utiliz6 en el diagnostico de la situacion empresarial, pudiéndose
determinar con el transcurso del mismo la situacion actual y real del entorno externo e
interno que rodea a la PRODEOPTICA.

2.2.Poblacién y Muestra

Tabla 4 Poblacion

Propietaria 1 PRODEOPTICA
Trabajadores 4 PRODEOPTICA
Clientes de PRODEOPTICA 200 PRODEOPTICA
Poblacion econémicamente activa del Centro 40.870 Anexo N° 1

Histdrico de Quito
Elaborado por: Nathasha Carrera

2.3.Técnicas

La técnica es indispensable en el proceso de la investigacion cientifica, ya que integra la

estructura por medio de la cual se organiza la investigacion.

2.3.1. Para el Medio interno:
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2.3.1.1.Encuesta

Se tomd en cuenta la muestra de los 4 trabajadores a los cuales se realizaron encuestas
para poder identificar el nivel de conocimientos del personal, verificar las opciones que
se estan usando en el mercado actualmente y de esta manera poder elaborar una

planificacion que pueda ayudar a la empresa a progresar y mejorar sus actividades.
2.3.1.2.Entrevista

Se utilizé un cuestionario de preguntas para obtener la informacion requerida la gerente-
propietaria, siendo necesaria su colaboracion para detectar las limitaciones de
PRODEOPTICA.

2.3.2. Para el Medio externo:
2.3.2.1.Encuesta

Se aplico la muestra de 200 que son los clientes de PRODEOPTICA con el objetivo de
conocer sus inquietudes y necesidades ademas de conocer como recibe su servicio por

parte de la dptica y su nivel de satisfaccion con el mismo.

Se realiz6 una encuesta en base a la muestra de 40.870 la poblacion que vive en el area
del centro histérico de Quito, lo cual facilité recabar la informacion necesaria, de tal
manera que se pudo establecer el nimero de potenciales clientes que podria obtener
PRODEOPTICA.

Determinacién de la muestra para clientes de PRODEOPTICA:

Para la determinacién de la muestra de los clientes se establecié la formula finita de

Laura Fisher:
Formula:

B Z%.p.q.N
"TeIN-D+Z%pg
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En donde:

n = tamafio de la muestra a calcular
N = Poblacion

e = margen de error 5%

g = probabilidad en contra 0.5

p = Probabilidad a favor 0.5
z = Nivel de confianza 1.96 (95%)

Remplazando de la muestra para los clientes actuales:

3 (1,96)? = 0,5 * 0,5 * 200
™ = 0,052(200 — 1) + (1,96)2 % 0,5 * 0,5

38416+ 0,5 0,5 200
™= 0,0025(199) + 3,8416 # 0,5 0,5

192,08
™= 10,4975 + 09604

192,08
"= 14579
n = 13175

R: Se aplicaron 131 encuestas a los clientes.
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2.3.3. Establecimiento de la muestra de la poblacion del Centro Histérico de Quito

Para la determinacion de la muestra de la poblacion del Centro Historico de Quito se

establecio la siguiente férmula:

Tabla 5 Poblacién del Centro Histérico de Quito
PARROQUIA HOMBRE MUJER POBLACION

CENTRO HISTORICO 20.148 20.722 40.870
Elaborado por: Nathasha Carrera
Fuente: Censo de poblacion y vivienda 2.010 (INEC, 2016)

FORMULA:

Zz*p*q*N
T e2(N—-1D+Z%2xpx*q

n

Donde:

n= Tamafo de la muestra

Z= Nivel de confianza (95% = 1,96 tabla de distribucion normal)

p= 0,5 de probabilidad de que el evento ocurra

g= 0,5 de probabilidad de que el evento no ocurra

N= Poblacion

e?= 5% margen de error
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Remplazando de la muestra para la poblacién del Centro Histérico de Quito

~ (1,96)2 0,5 % 0,5 * 40.870)
= 0,052(40.870 — 1) + (1,96) # 0,5 % 0,5

_ 3,8416 x 0,5 x 0,5 x 40.870
~0,0025(40.869) + 3,8416 * 0,5 * 0,5

n

3925154
" =710217 + 0,9604

39.251,54
103,13

n = 380,59

R= Se aplicaron 381 encuestas para poder obtener informacion de la poblacion.

Disefio de la encuesta para trabajadores de PRODEOPTICA Anexo 2

Disefio de la encuesta para clientes de PRODEOPTICA Anexo 3

Disefio de la encuesta para captacién de mercado de la poblacion de centro Historico de
Quito Anexo 4

Disefio de la entrevista Anexo 5
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2.4. Analisis de la entrevista dirigida a la Gerente General Dra. Lucia Beatriz
Proafio Deleg

1. ¢Qué tiempo tiene PRODEOPTICA en el mercado?

PRODEOPTICA se encuentra operativa en el mercado desde el afio 2000 de modo que al
presente cumple con 17 afios de funcionamiento pleno, satisfaciendo las necesidades en la
adquisicién de productos y servicios para el cuidado y salud de la vision

2. (PRODEOPTICA cuenta actualmente con un sistema marketing que le

permita generar mas y mayores ingresos?

Actualmente la 6ptica no posee un sistema de marketing capaz de garantizar un mayor
volumen de ingresos, situacién que afecta significativamente el cumplimiento de las

proyecciones econdémicas de PRODEOPTICA.

3. ¢Considera que los precios, el servicio y la promocién de PRODEOPTICA

son los apropiados para garantizar el desarrollo y crecimiento econémico?

En relacion con los precios que oferta la competencia directa de la empresa,
PRODEOPTICA posee precios competitivos con relacion a la oferta de productos

similares.

4. ¢EIl personal que tiene a su cargo ha recibido capacitacion en lo referente a
planes estratégicos?

Se han brindado algunos planes de capacitacion de breve duracion y sin el suficiente rigor
profesional que garantice que los trabajadores adquieran nuevas destrezas y habilidades

en cuanto a la elaboracion de planes estratégicos.

5. ¢Cree usted que la capacitacion es importante para el personal encargado de

la comercializacion de productos y servicios para el cuidado y salud visual?

La capacitacion constante constituye el elemento diferenciador y potencializador de la
actividad desarrollada por el personal encargado de la comercializacion de los productos
y servicios de cuidado y salud visual, de ahi que la misma sea un objetivo primordial a

ser cumplido para garantizar el crecimiento de PRODEOPTICA.
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6. ¢Cuales son los principales temas que se deberia tomar en cuenta para la
capacitacion del personal encargado de la comercializacion de los productos

y servicios de cuidado y salud visual?

Los principales temas a ser tomados en cuenta en la capacitacion del personal encargado
de la comercializacién de los productos y servicios de cuidado y salud visual deberan
estar enfocados al area de marketing y atencion al cliente, de modo que se logre un

mejoramiento sistematico del desemperio laboral de los mismos.

7. Dentro de su plan de accion y de trabajo PRODEOPTICA ¢Cuenta con un

plan estratégico?

Actualmente PRODEOPTICA no posee un plan estratégico que garantice un desempefio
adecuado de la misma ante las oportunidades o dificultades que puedan presentarse

durante la comercializacién de los productos y servicios de cuidado y salud visual.

8. ¢Qué mecanismos utiliza para administrar al personal?

Entre los mecanismos utilizados para lograr una administracion efectiva del personal se

destaca el reconocimiento publico, asi como bonificaciones al mejor desempefio.

9. ¢Cree usted que seria importante contar con datos que ayuden a organizar el

personal?

Es de vital importancia para lograr una mejor direccion y organizacion del personal de la
empresa que se posea con un banco de datos en cuanto a recursos econémicos, materiales
y humanos disponibles para asumir los diferentes retos y proyecciones economicas de
PRODEOPTICA.

10. ¢ Qué tipo de sistema de control lleva en su negocio?

No se posee en la actualidad un sistema de control econémico efectivo en la empresa,
sino que el control de los recursos econdmicos, materiales y humanos es empirica de tal

forma que no se garantizan resultados eficientes.
11. ;La empresa cuenta con una planificacion de sus actividades?

No existe en la actualidad una planificacion de las actividades a corto, mediano y largo

plazo a ser desarrolladas en la empresa, sino que en su lugar se toman medidas y pautas

33



directamente dependiente del comportamiento de la oferta y demanda de productos y

servicios de cuidado y salud visual en el mercado local.
12. ¢ Tiene vision, mision, manual de funciones, organigrama?

No se ha elaborado un documento empresarial en el cual queden plasmados con claridad
elementos de vital importancia para la institucion como la visién, mision, manual de
funciones y organigrama de modo que se logre reforzar y fortalecer la estructura y

funcionamiento empresarial.
13. ¢ Estan establecidas las funciones de los empleados?

Los empleados generalmente cumplen numerosas funciones dentro de PRODEOPTICA
de tal forma que la mayoria de los mismos poseen un caracter polifuncional, no
lograndose establecer una coordinacion efectiva entre las diferentes actividades a ser

desarrolladas.
14. ; Como evalla el desemperio del personal?

El desempefio del personal puede ser evaluado como regular, debido al poco
conocimiento de técnicas de venta, marketing y atencién al pablico que garanticen una

mayor captacion de cliente y por ende mayores volimenes de venta.

15. ¢ Cuél es el promedio de clientes que atiende diariamente PRODEOPTICA?

La empresa atiende diariamente un aproximado de 4 clientes, de los cuales el 50%

adquiere uno de los productos o servicios en efectivo o a través de tarjetas de crédito.
2.4.1. Conclusion de la entrevista

La Gerente de la empresa en la entrevista explica que la éptica no posee un sistema de
marketing capaz de garantizar un mayor volumen de ingresos, existen algunos planes de
capacitacion de breve duracion y sin el suficiente rigor profesional que garantice que los

trabajadores adquieran nuevas destrezas y habilidades.
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2.5.Tabulacion y andlisis de los resultados
2.5.1. Encuesta dirigida a los trabajadores de PRODEOPTICA

1. ¢ Qué tiempo tiene trabajando en PRODEOPTICA?

Tabla 6 Tiempo de trabajo.

1 Ano 0 0%
2 Afos 3 75%
3 Afos 1 25%
Mas de 3 afios 0 0%
Total 4 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los trabajadores de PRODEOPTICA
Elaborado por: Nathasha Carrera

M2 Aflos = 3 Afios

Figura 3 Tiempo de trabajo. )
Fuente: Encuesta dirigida a los trabajadores de PRODEOPTICA
Elaborado por: Nathasha Carrera

Andlisis e interpretacion:

La mayoria de los trabajadores encuestados plantean que llevan trabajando en
PRODEOPTICA 2 afios siendo un pequefio grupo de trabajadores encuestados quienes
llevan trabajando en PRODEOPTICA 4 afios.



2. ¢Considera que el trato que les brinda es:

Tabla 7 Calificacion del trato recibido

Excelente 0 0%
Bueno 1 25%
Regular 3 75%

Malo 0 0%
Total 4 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los trabajadores de PRODEOPTICA
Elaborado por: Nathasha Carrera

M Bueno = Regular

Figura 4 Calificacion del trato recibido. )
Fuente: Encuesta dirigida a los trabajadores de PRODEOPTICA
Elaborado por: Nathasha Carrera

Analisis e interpretacion:

La mayoria de los trabajadores encuestados consideran el trato que se les brinda como
regular, mientras que un pequefio porcentaje de trabajadores consideran el trato que se les

brinda como bueno.

De la informacidn anterior se desprende que la mayoria de los trabajadores encuestados
consideran el trato que se les brinda como regular.
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3. ¢ Qué le motivo a trabajar en PRODEOPTICA?

Tabla 8 Motivacion para trabajar en PRODEOPTICA

Econdémico 3 75%

Profesional 0 0%

Vocacional 1 25%
Total 4 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los trabajadores de PRODEOPTICA
Elaborado por: Nathasha Carrera

Figura 5 Motivacion para trabajar en PRODEQPTICA
Fuente: Encuesta dirigida a los trabajadores de PRODEOPTICA
Elaborado por: Nathasha Carrera

Anélisis e interpretacion:

La mayoria de los trabajadores encuestados plantean estar motivados a laborar en
PRODEOPTICA plantean estar motivados a laborar en PRODEOPTICA por el aspecto

vocacional.

De la informacidn anterior se desprende que la mayoria de los trabajadores encuestados
plantean estar motivados a laborar en PRODEOPTICA por el aspecto econdmico.




4, ¢ Conoce bien la funcion que usted desempefia?

Tabla 9 Conocimiento sobre la funcién desempefada

Si 1 25%
No 3 75%
Total 4 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los trabajadores de PRODEOPTICA
Elaborado por: Nathasha Carrera

mSi mNo

Figura 6 Conocimiento sobre la funcion desempefiada.
Fuente: Encuesta dirigida a los trabajadores de PRODEOPTICA
Elaborado por: Nathasha Carrera

Analisis e interpretacion:

La mayoria de los trabajadores encuestados plantean no conocer bien la actividad que

desempefian mientras que un pequefio porcentaje de trabajadores plantean si conocer bien
la actividad que desempefian.

De la informacion anterior se desprende que la mayoria de los trabajadores encuestados
plantean no conocer bien la actividad que desempefian.
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5. ¢ Se considera usted preparado para cumplir la funcién encomendada?

Tabla 10 Preparacion para cumplir con la funcién encomendada

Si 1 25%
No 3 75%
Total 4 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los trabajadores de PRODEOPTICA
Elaborado por: Nathasha Carrera

mSi ®mNo

Figura 7 Preparacion para cumplir con la funcion encomendada.
Fuente: Encuesta dirigida a los trabajadores de PRODEOPTICA
Elaborado por: Nathasha Carrera

Analisis e interpretacion:

La mayoria de los trabajadores encuestados consideran no estar preparados para cumplir

las funciones encomendadas mientras que un pequefio porcentaje de trabajadores

consideran si estar preparados para cumplir las funciones encomendadas.

De la informacion anterior se desprende que la mayoria de los trabajadores encuestados

consideran no estar preparados para cumplir las funciones encomendadas.



6. ¢Ha recibido una capacitacion adecuada para el desempefio de sus

funciones?

Tabla 11 Capacitaciones para mejorar el desempefio laboral.

Si 1 25%
No 3 75%
Total 4 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los trabajadores de PRODEOPTICA
Elaborado por: Nathasha Carrera

mSi mNo

Figura 8 Capacitaciones para mejorar el desempefo laboral.
Fuente: Encuesta dirigida a los trabajadores de PRODEOPTICA
Elaborado por: Nathasha Carrera

Analisis e interpretacion:

La mayoria de los trabajadores encuestados plantean no haber recibido una capacitacion
adecuada para el desempefio de sus funciones mientras que un pequefio porcentaje de
trabajadores plantean si haber recibido una capacitacion adecuada para el desempefio de

sus funciones.

De la informacion anterior se desprende que la mayoria de los trabajadores encuestados
plantean no haber recibido una capacitacion adecuada para el desempefio de sus

funciones.
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7. ¢ Qué tipo de capacitacion ha recibido?

Tabla 12 Tiios de caiacitaciones recibidas

Ventas 8 75%
Marketing 0 0%
Atencion al publico 1 25%
Total 4 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los trabajadores de PRODEOPTICA
Elaborado por: Nathasha Carrera

M Ventas

7 Atencidn
al publico

Figura 9 Tipos de capacitaciones recibidas. ]
Fuente: Encuesta dirigida a los trabajadores de PRODEOPTICA
Elaborado por: Nathasha Carrera

Anélisis e interpretacion:

La mayoria de los trabajadores encuestados plantean haber recibido capacitacion en

ventas mientras que un pequefio porcentaje de trabajadores plantean haber recibido
capacitacion en atencion al publico.

De la informaci6n anterior se desprende que la mayoria de los trabajadores encuestados
plantean haber recibido capacitacion en ventas.
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8. ¢Cree usted que los clientes estan satisfechos de la atencién que se

brinda?

Tabla 13 Satisfaccion del cliente en los servicios recibidos

Si 1 25%
No 3 75%
Total 4 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los trabajadores de PRODEOPTICA
Elaborado por: Nathasha Carrera

mSi mNo

Figura 10 Satisfaccion del cliente en los servicios recibidos.
Fuente: Encuesta dirigida a los trabajadores de PRODEOPTICA
Elaborado por: Nathasha Carrera

Andlisis e interpretacion:

La mayoria de los trabajadores encuestados creen que los clientes no estan satisfechos de
la atencion que se les brinda mientras que un pequefio porcentaje de trabajadores creen

que los clientes si estan satisfechos de la atencion que se les brinda.

De la informacion anterior se desprende que la mayoria de los trabajadores encuestados
creen que los clientes no estan satisfechos de la atencion que se les brinda.
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9. ¢ Cree usted que la administracion de PRODEOPTICA es la adecuada?

Tabla 14 Idoneidad de la administracién de PRODEOPTICA

Si 1 25%
No 3 75%
Total 4 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los trabajadores de PRODEOPTICA
Elaborado por: Nathasha Carrera

mSi mNo

Figura 11 Idoneidad de la administracion de PRODEQPTICA
Fuente: Encuesta dirigida a los trabajadores de PRODEOPTICA
Elaborado por: Nathasha Carrera

Analisis e interpretacion:

La mayoria de los trabajadores encuestados creen que la administracion de

PRODEOPTICA no es la adecuada mientras que un pequefio porcentaje de trabajadores

creen que la administracion de PRODEOPTICA si es la adecuada.

De la informacion anterior se desprende que la mayoria de los trabajadores encuestados

creen que la administracion de PRODEOPTICA, no es la adecuada.
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10.  ¢Qué mecanismos podria usted sugerir para lograr una mejor atencién al

cliente?

Tabla 15 Mecanismos sugeridos para mejorar la atencion al cliente.

Capacitaciones 3 75%
Reconocimiento Laboral 0 0%
Incentivo Econémico 1 25%
Total 4 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los trabajadores de PRODEOPTICA
Elaborado por: Nathasha Carrera

mSi mNo

Figura 12 Mecanismos sugeridos para mejorar la atencion al cliente.
Fuente: Encuesta dirigida a los trabajadores de PRODEOPTICA
Elaborado por: Nathasha Carrera

Analisis e interpretacion:

La mayoria de los trabajadores encuestados sugieren la capacitacibn como mecanismo
para mejorar la atencion al cliente, mientras que un pequefio porcentaje de trabajadores
sugieren el incentivo econémico como mecanismo para mejorar la atencion al cliente y el
10% de los trabajadores encuestados sugieren el reconocimiento laboral como

mecanismo para mejorar la atencién al cliente.

De la informacion anterior se desprende que la mayoria de los trabajadores encuestados
sugieren la capacitacion como mecanismo para mejorar la atencion al cliente.
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2.5.2. Conclusiones de la encuesta aplicada a los trabajadores

Los trabajadores consideran el trato que se les brinda como regular en PRODEOPTICA,
plantean no conocer bien la actividad que desempefian, de igual forma afirman no estar
preparados para cumplir las funciones encomendadas, afirmando haber recibido
capacitacion en ventas, sefialan que los clientes no estadn satisfechos de la atencion,

sugiriendo la capacitacion como mecanismo para mejorar la atencion al cliente.
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2.5.3. Encuesta dirigida a la poblacion econdmicamente activa del Centro Historico
de Quito

1. ¢Indiqué cual es su género?

Tabla 16 Género

Masculino 237 63%
Femenino 141 37%
Total 381 100%

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacion econémicamente activa del Centro Histérico de Quito.
Elaborado por: Nathasha Carrera

= Masculino = Femenino

Figura 13 Género.

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacién econdmicamente activa del Centro Histérico de Quito.
Elaborado por: Nathasha Carrera

Andlisis e interpretacion:

La mayoria de la poblacion encuestada pertenecen al género masculino mientras que un

pequefio porcentaje de la poblacion encuestada pertenecen al género femenino.

De la informacion anterior se desprende que la mayoria de la poblacion encuestada
pertenece al género masculino.
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2. ¢Sefale el promedio de edad que se encuentra usted?

Tabla 17 Promedio de edad

18-28 42 11%
29-39 196 51%
40- 49 106 28%
50-59 14 4%
60 0 mas 23 6%
Total 381 100%

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacion econémicamente activa del Centro Histérico de Quito.
Elaborado por: Nathasha Carrera

m18-28
m29-39
W 40-49

50-59

H 60 o mas

Figura 14 Promedio de edad.
Fuente: Encuesta dirigida a la poblacién econdmicamente activa del Centro Histérico de Quito.
Elaborado por: Nathasha Carrera

Andlisis e interpretacion:

La mayoria de la poblacidon encuestada poseen una edad que oscila entre los 29-39 afios
de edad, seguido de la poblacion que posee una edad que oscila entre los 40-49 afios de
edad, también de personas que tienen una edad que oscila entre los 18-28 afios de edad,
siendo un grupo inferior de personas que tienen una edad que oscila entre los 60 0 méas
afios de edad, finalmente un pequefio grupo que tienen una edad que oscila entre los 50-

59 afios de edad.

De la informacion anterior se desprende que la mayoria de la poblacién encuestada posee

una edad que oscila entre los 29-39 afios de edad.
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3. ¢ Cudl es su ocupacion?

Tabla 18 Ocuiaci()n

Jubilado 47 12%
Ama de casa 68 18%
Empleado publico 28 8%
Comerciante 71 19%
Otros 167 44%

Total 381 100%

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacion econémicamente activa del Centro Histérico de Quito.
Elaborado por: Nathasha Carrera

Figura 15 Ocupacion.
Fuente: Encuesta dirigida a la poblacion econémicamente activa del Centro Histérico de Quito.
Elaborado por: Nathasha Carrera

Anélisis e interpretacion:

La mayoria de la poblacion encuestada poseen varias ocupaciones, siendo un grupo
importante los comerciantes, seguido de las amas de casa, asi como jubilados y

empleados publicos.

De la informacion anterior se desprende que la mayoria de la poblacion encuestada posee

varias ocupaciones.
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4. ¢ Sus ingresos economicos se encuentran entre?

Tabla 19 Ingresos econdmicos

100-250 doélares 0 0%
260-365 dolares 215 56%
370-400 délares 101 27%

410-500 délares 30 8%

510-600 délares 11 3%

600 délares o mas 24 6%
Total 381 100%

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacion econémicamente activa del Centro Histérico de Quito.
Elaborado por: Nathasha Carrera

M 260-365
= 370-400

410-500
H 510-600

m 600 o mas

Figura 16 Ingresos econémicos.
Fuente: Encuesta dirigida a la poblacién econdmicamente activa del Centro Histérico de Quito.
Elaborado por: La autora.

Andlisis e interpretacion:

La mayoria de la poblacion encuestada plantean que sus ingresos econdmicos se
encuentran entre 260-365 dolares, seguido de quienes plantean que sus ingresos
econdmicos se encuentran entre 370-400 ddlares, asi como las personas que plantean que
sus ingresos econdémicos se encuentran entre 410-500 ddlares, y quienes afirman que sus
ingresos econdmicos se encuentran entre 600 o mas ddélares siendo el grupo inferior

quienes plantean que sus ingresos econémicos se encuentran entre 510-600 dolares.

De la informacién anterior se desprende que la mayoria de la poblacion encuestada
plantea que sus ingresos econémicos se encuentran entre 260-365 dolares.
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5. ¢ Sefale cual de estos locales usted conoce?

Tabla 20 Conocimiento de c’)iticas.

Optica Los Andes 173 46%

Dr. Gonzalo Proafio 51 13%
Comisariato de Los lentes 142 37%
Optica Flores 15 4%

Total 381 100%

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacién econémicamente activa del Centro Histérico de Quito.
Elaborado por: Nathasha Carrera

Figura 17 Conocimiento de Gpticas.
Fuente: Encuesta dirigida a la poblacion econdmicamente activa del Centro Histérico de Quito.
Elaborado por: Nathasha Carrera

Anélisis e interpretacion:

La mayoria de la poblacion encuestada plantean conocer la Optica los Andes, seguido del
Comisariato de los Lentes, Dr. Gonzalo Proafio y Optica Flores.

De la informacion anterior se desprende que la mayoria de la poblacion encuestada
plantea conocer la Optica los Andes.
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6. ¢Conoce usted a la empresa PRODEOPTICA?

Tabla 21 Conocimiento sobre la empresa PRODEOPTICA

Si 40 10%
No 341 90%
Total 381 100%

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacién econémicamente activa del Centro Histérico de Quito.
Elaborado por: Nathasha Carrera

= Si =mNo

Figura 18 Conocimiento sobre la empresa PRODEOPTICA.
Fuente: Encuesta dirigida a la poblacion econdmicamente activa del Centro Histérico de Quito.
Elaborado por: Nathasha Carrera

Analisis e interpretacion:

La mayoria de la poblacion encuestada no tiene conocimiento sobre la empresa

PRODEOPTICA y siendo un pequefio porcentaje de la poblacién encuestada si tienen

conocimiento sobre la empresa PRODEOPTICA.

De la informacion anterior se desprende que la mayoria de la poblacion encuestada no

tiene conocimiento sobre la empresa PRODEOPTICA.
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7. ¢Ha visitado usted la empresa PRODEOPTICA?

Tabla 22 Visitas a la empresa PRODEOPTICA

Si 26 7%
No 355 93%
Total 381 100%

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacién econémicamente activa del Centro Histérico de Quito.
Elaborado por: Nathasha Carrera

mSi

® No

Figura 19 Visitas a la empresa PRODEOPTICA.

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacién econdmicamente activa del Centro Histérico de Quito.
Elaborado por: Nathasha Carrera

Analisis e interpretacion:

La mayoria de la poblacion encuestada no ha visitado la empresa PRODEOPTICA

mientras que una minima parte de la poblacion encuestada si ha visitado la empresa
PRODEOPTICA.

De la informacidn anterior se desprende que la mayoria de la poblacion encuestada no ha
visitado la empresa PRODEOPTICA.

8. ¢ Conoce usted la ubicacién de la empresa PRODEOPTICA?

Tabla 23 Conocimiento de la ubicacion de la empresa PRODEOPTICA



Si 57 15%
No 324 85%
Total 381 100%

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacién econémicamente activa del Centro Histérico de Quito.
Elaborado por: Nathasha Carrera

u Si

® No

Figura 20 Conocimiento de la ubicacién de la empresa PRODEOPTICA.
Fuente: Encuesta dirigida a la poblacion econdmicamente activa del Centro Histérico de Quito.
Elaborado por: Nathasha Carrera

Analisis e interpretacion:

La mayoria de la poblacion encuestada desconoce la ubicacion de la empresa
PRODEOPTICA y un pequefio grupo de la poblacion encuestada si conoce la ubicacion
de la empresa PRODEOPTICA.

De la informacion anterior se desprende que la mayoria de la poblacion desconoce la
ubicacion de empresa PRODEOPTICA.

9. ¢Le gustaria recibir informacion sobre los productos y promociones
ofertados por la empresa PRODEOPTICA?

Tabla 24 Demanda de informacién sobre los iroductos i iromociones
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Si 340 89%
No 41 11%
Total 381 100%

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacién econémicamente activa del Centro Histérico de Quito.
Elaborado por: Nathasha Carrera

mSi

m No

Figura 21 Demanda de informacion sobre los productos y promociones.
Fuente: Encuesta dirigida a la poblacién econdmicamente activa del Centro Histérico de Quito.
Elaborado por: Nathasha Carrera

Analisis e interpretacion:

La mayoria de la poblacién encuestada si le gustaria recibir informacion sobre los
productos y promociones ofertados por la empresa PRODEOPTICA y la minoria de la
poblacion encuestada no le gustaria recibir informacion sobre los productos y
promociones ofertados por la empresa PRODEOPTICA

De la informacion anterior se desprende que la mayoria de la poblacion si le gustaria
recibir informacion sobre los productos y promociones ofertados por la empresa
PRODEOPTICA.

10.  ¢Le gustaria recibir obsequios por sus comprar por parte de la empresa
PRODEOPTICA?

Tabla 25 Preferencia ior la receicién de obseiuios ior comiras en la emiresa PRODEOPTICA

Si 360 94%
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No 21 6%
Total 381 100%

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacion econémicamente activa del Centro Histérico de Quito.
Elaborado por: Nathasha Carrera

=Si mNo

Figura 22 Preferencia por la recepcion de obsequios por compras en la empresa PRODEOPTICA.
Fuente: Encuesta dirigida a la poblacién econdmicamente activa del Centro Histérico de Quito.
Elaborado por: Nathasha Carrera

Analisis e interpretacion:

La mayoria de la poblacion encuestada si le gustaria recibir obsequios por sus comprar
por parte de la empresa PRODEOPTICA mientras que la mayoria de la poblacion
encuestada no le gustaria recibir obsequios por sus comprar por parte de la empresa
PRODEOPTICA.

De la informacion anterior se desprende que la mayoria de la poblacion si le gustaria

recibir obsequios por sus comprar por parte de la empresa PRODEOPTICA.
2.5.4. Conclusioén de la encuesta dirigida a la poblacion econdmicamente activa

La poblacion encuestada poseen varias ocupaciones, siendo un grupo importante los
comerciantes, la mayoria de la poblacion encuestada plantea que sus ingresos econémicos
se encuentran entre 260-365 dolares, la mayoria de la poblacion encuestada plantean
conocer la Optica los Andes, seguido del Comisariato de los Lentes, Dr. Gonzalo Proafio
y Optica Flores, evidenciando que no tiene conocimiento sobre la empresa
PRODEOPTICA, si les gustaria recibir informacion sobre los productos y promociones
ofertados por la PRODEOPTICA.

2.5.5. Encuesta dirigida a los clientes de PRODEOPTICA.
1. ¢Indiqué cudl es su género?

Tabla 26 Género
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Masculino 82 62%
Femenino 49 38%
Total 131 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de PRODEOPTICA.
Elaborado por: Nathasha Carrera

B Masculino

H Femenino

Figura 23 Género
Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de PRODEOPTICA.
Elaborado por: Nathasha Carrera

Analisis e interpretacion:

La mayoria de los clientes encuestados pertenecen al género masculino y la minoria de la

poblacion encuestada pertenecen al género femenino.

De la informacién anterior se desprende que la mayoria de los clientes encuestados

pertenece al género masculino.

2. ¢Senale el promedio de edad que se encuentra usted?

Tabla 27 Promedio de edad



18-28 14 11%
29-39 67 51%
40- 49 37 28%
50-59 6 4%
60 o0 mas 7 6%
Total 131 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de PRODEOPTICA.
Elaborado por: Nathasha Carrera

m18-28
W 29-39
= 40-49
7 50-59

B 60 o mas

b

Figura 24 Promedio de edad.
Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de PRODEOPTICA.
Elaborado por: Nathasha Carrera

Anélisis e interpretacion:

La mayoria de los clientes encuestados poseen una edad que oscila entre los 29-39 afios
de edad, seguido de las personas que afirman tener una edad que oscila entre los 40-49
afios de edad, ademas de quienes sostienen poseer una edad que oscila entre los 18-28
afios de edad, siendo un porcentaje minimo quienes posee una edad que oscila entre los
60 0 mas afios de edad y el 4% posee una edad que oscila entre los 50-59 afios de edad.

3. ¢Cuél es su ocupacion?
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Tabla 28 Ocupacion

Jubilado 16 12%
Ama de casa 24 18%
Empleado publico 10 8%
Comerciante 24 18%
Otros 57 44%

Total 131 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de PRODEOPTICA.
Elaborado por: Nathasha Carrera

M Jubilado

M Ama de casa

W Empleado publico
Comerciante

m Otros

Figura 25 Ocupacion.
Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de PRODEOPTICA.
Elaborado por: Nathasha Carrera

Analisis e interpretacion:

La mayoria de los clientes encuestados poseen varias ocupaciones, seguido de los clientes

encuestados son amas de casa, comerciantes, jubilados y empleados publicos.

De la informacion anterior se desprende que la mayoria de los clientes encuestados posee

varias ocupaciones.
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4. ¢Sus ingresos econdmicos se encuentran entre?

Tabla 29 Ingresos econdmicos

100-250 dolares 0 0%
260-365 dolares 74 56%
370-400 dolares 36 27%

410-500 délares 11 9%

510-600 dolares 3 2%

600 ddlares o mas 7 6%
Total 131 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de PRODEOPTICA.
Elaborado por: Nathasha Carrera

m 260-365 dblares 1 370-400 dolares m410-500 dolares
= 510-600 dolares = 600 dolares o mas

Figura 26 Ingresos econémicos.
Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de PRODEOPTICA.
Elaborado por: La autora.

Andlisis e interpretacion:

La mayoria de los clientes encuestados plantean que sus ingresos econdmicos se
encuentran entre 260-365 dolares, seguido de quienes plantean que sus ingresos
econdmicos se encuentran entre 370-400 doélares, 410-500 ddlares, 600 o mas dolares y
510-600 dolares.

De la informacion anterior se desprende que la mayoria de los clientes encuestados
plantean que sus ingresos econdmicos se encuentran entre 260-365 ddlares.
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5. ¢Como califica los servicios de PRODEOPTICA?

Calificacion de los servicios

Excelente 0 0%
Bueno 25 19%
Regular 106 81%

Malo 0 0%
Total 131 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la empresa PRODEOPTICA.
Elaborado por: Nathasha Carrera

M Bueno

1 Regular

Figura 27 Calificacion de los servicios.
Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la empresa PRODEOPTICA.
Elaborado por: Nathasha Carrera

Anélisis e interpretacion:

La mayoria de los clientes encuestados califica los servicios de la empresa
PRODEOPTICA como regular y la mayoria de los clientes encuestados califica los
servicios de la empresa PRODEOPTICA como buenos.

De la informacién anterior se desprende que la mayoria de los clientes encuestados
califica los servicios de la empresa PRODEOPTICA como regular.
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6. ¢Conoce usted las promociones que tiene la empresa
PRODEOPTICA?

Tabla 30 Conocimiento de iromociones

Si 12 9%
No 119 91%
Total 131 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la empresa PRODEOPTICA.
Elaborado por: La autora.

mSi

m No

b

Figura 28 Conocimiento de promociones.
Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la empresa PRODEOPTICA.
Elaborado por: Nathasha Carrera

w

Anélisis e interpretacion:

La mayoria de los clientes encuestados desconocen las promociones que tiene la empresa
PRODEOPTICA vy el la minoria de los clientes encuestados si conocen las promociones
que tiene la empresa PRODEOPTICA.

De la informacién anterior se desprende que la mayoria de los clientes encuestados
desconocen las promociones que tiene la empresa PRODEOPTICA.
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7. ¢Haencontrado en la empresa PRODEOPTICA los productos que usted ha

requerido?
Tabla 31 Existencia de productos requeridos
Si 54 41%
No 77 59%
Total 131 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la empresa PRODEOPTICA.
Elaborado por: Nathasha Carrera

mSi

® No

Figura 29 Existencia de productos requeridos.
Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la empresa PRODEOPTICA.
Elaborado por: Nathasha Carrera

Analisis e interpretacion:

La mayoria de los clientes encuestados no han encontrado en la empresa
PRODEOPTICA los productos requeridos y la minoria de los clientes encuestados si han
encontrado en la empresa PRODEOPTICA los productos requeridos.

De la informacién anterior se desprende que la mayoria de los clientes encuestados no
han encontrado en la empresa PRODEOPTICA los productos requeridos.
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8. ¢Quién atendid su visita desde que ingreso a PRODEOPTICA?

Tabla 32 Atencién en la visita a las atenciones

Administrador 10 8%
Secretaria 16 12%
Vendedor 105 80%

Otros 0 0%
Total 131 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la empresa PRODEOPTICA.
Elaborado por: Nathasha Carrera

B Administrador
M Secretaria

= Vendedor

Figura 30 Atencion en la visita a las atenciones.
Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la empresa PRODEOPTICA.
Elaborado por: Nathasha Carrera

Anélisis e interpretacion:

La mayoria de los clientes encuestados plantean que el vendedor atendio su visita desde
que ingreso a PRODEOPTICA, seguido de los clientes encuestados plantean que la
secretaria atendio su visita desde que ingreso a PRODEOPTICA mientras que la minoria
de los clientes encuestados plantean que el gerente atendié su visita desde que ingreso a
PRODEOPTICA.

De la informacion anterior se desprende que la mayoria de los clientes encuestados
plantean que el vendedor atendi6 su visita desde que ingreso a PRODEOPTICA.
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9. Cree usted que las instalaciones fisicas de PRODEOPTICA son:

Tabla 33 Calificacion de las instalaciones de PRODEOPTICA

Excelente 0 0%
Bueno 13 10%
Regular 118 90%

Malo 0 0%
Total 131 100%

Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la empresa PRODEOPTICA.
Elaborado por: Nathasha Carrera

M Bueno

= Regular

Figura 31 Calificacion de las instalaciones de PRODEOPTICA.
Fuente: Encuesta dirigida a los clientes de la empresa PRODEOPTICA.
Elaborado por: Nathasha Carrera

Andlisis e interpretacion:

La mayoria de los clientes encuestados consideran a las instalaciones fisicas de
PRODEOPTICA como regulares y la minoria de los clientes encuestados considera a las

instalaciones fisicas de PRODEOPTICA como buenas.

De la informacién anterior se desprende que la mayoria de los clientes encuestados

consideran a las instalaciones fisicas de PRODEOPTICA como regulares.
2.5.6. Conclusion de la encuesta dirigida a los clientes de PRODEOPTICA.

Los clientes encuestados poseen varias ocupaciones, la mayoria de los clientes
encuestados plantean que sus ingresos econdémicos se encuentran entre 260-365 dolares,
indican que conocen a PRODEOPTICA pero que sus servicios y productos podrian tener
un mejoramiento continuo con promociones de sus productos que beneficien al

consumidor, para asi poder satisfacer de mejor manera su necesidades.
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CAPITULO I
PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA PRODEOPTICA
3.1.Filosofia empresarial

Actualmente PRODEOPTICA no dispone de una filosofia empresarial establecida, razon

por la cual se procede a la creacion de la misma.

3.1.1. Misién

Crear la mision de PRODEOPTICA, mediante la realizacién de una matriz en la cual se

plantean varias interrogantes como se muestra a continuacion:

Tabla 34 Matriz de Declaracion de la Misién

PREGUNTA INDICADOR SOLUCION

¢Quien soy? IDENTIDAD PRODEOPTICA

¢Qué hago? ACTIVIDAD Comercializacion de productos para la salud visual

¢Cémo lo hago? INNOVACION | Calidad, variedad e innovacion
RECURSOS -

¢Con qué lo hago? TECNOLOGIA | Maquinaria y tecnologia
TALENTO

¢Con quién lo hago? | HUMANO Talento humano especializado

¢Para qué lo hago? FIN Satisfacer necesidades

¢Para quién lo hago? | CLIENTES Clientes

¢Donde lo hago? ESPACIO Centro Historico de Quito

Elaborado por: Nathasha Carrera
Fuente: Investigacion propia

En base a los parametros establecidos anteriormente la mision de PRODEOPTICA sera:

Mision: ofertar a sus clientes soluciones integrales en el cuidado y salud visual mediante
la ética comercial ofertando productos y servicios de calidad con un personal altamente
calificado y comprometido con la salud de los clientes.

3.1.2. Vision

Establecer la vision de PRODEOPTICA, a través de la creacion de la Matriz de

Declaracion de la Vision:
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Tabla 35 Matriz de Declaracion de la Visién
PREGUNTA RESPUESTA
Cual es el negocio de la empresa? | Comercializacion de productos para la salud visual
Para satisfacer la demanda insatisfecha en cuanto a productos para

Para qué existe la empresa? el cuidado y salud visual
Cual es la diferencia de los
competidores? La innovacion y diversificacion de los productos
Clientes corporativos, instituciones educativas y publico en
Quiénes son sus clientes? general.
Cuales son sus productos o
servicios? Productos y servicios de calidad y atencién personalizada
Cual es su mercado? Paoblacién en general

Competidores en el mercado con conocimiento y técnicas de

desarrollo empresarial (de Opticas principales como GMO, Optica

los andes) a diferencia de dpticas pequefias que estan ingresando al
Cual es su posicién competitiva? mercado, y se manejan de manera empirica.

Cuales son los objetivos de Tener participacion en el mercado y rendimiento economico que
rentabilidad de la empresa? permita crecer a PRODEOPTICA

Cuéles son sus valores Honestidad, Solidaridad, Responsabilidad, Compromiso, Respeto,
organizacionales? Servicio y Trabajo en equipo.

Elaborado por: Nathasha Carrera
Fuente: Investigacion propia

Vision: Para el 2022 PRODEOPTICA se proyecta como una empresa lider en la
comercializacion de productos para el cuidado y salud visual, de la ciudad de Quito,
confiando en los clientes y colaboradores, otorgando a la comunidad bienestar,
comodidad y atencion personalizada a los precios mas bajos y con garantia.

3.1.3. Establecimiento de los objetivos corporativos que regiran a PRODEOTICA.

Los objetivos propuestos son:

a. Consolidar a PRODEOPTICA en el mercado de la comercializacion de productos y
servicios de cuidado y salud visual, a través de la venta de productos de calidad a un

precio competitivo.

b. Obtener méargenes de rentabilidad adecuados que compense la inversion y permita a
PRODEOPTICA consolidarse en el mercado de la Ciudad de Quito.

c. Diferenciar a PRODEOPTICA de la competencia mediante el manejo de variables

como la calidad del producto, atencion personalizada y precios competitivos.
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3.2.Andlisis interno
3.2.1. Localizacién

PRODEOPTICA, se encuentra ubicada en la calle Mejia y Flores esquina, sector
altamente transitado ya que es considerado una de las vias principales que conectan el
denominado “Centro Comercial Ipiales” con el sector denominado “La Marin”, sitios

altamente comerciales del Centro Histérico de Quito.
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Figura 32 Localizacion

Fuente: Google maps
Elaborado por: La Autora

3.2.2. Andlisis de las capacidades

A traves de este analisis se evalua las fortalezas y debilidades de la empresa; se realiza
con profundidad un estudio del interior de la organizacion para plantear las estrategias
adecuadas y mejorar su posicion en el mercado mediante una ventaja competitiva. Para

este analisis se determinaran los procesos basicos que gestiona PRODEOPTICA:
3.2.2.1.Capacidad administrativa

La estructura organizacional estd claramente definida, PRODEOPTICA ha sido
administrada de una manera formal en esta area se analizara la estructura de la empresa,
el clima organizacional y la forma en como los directivos conducen a la organizacion

determinando los puntos a favor y en contra.
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3.2.2.2.Capacidad directiva
La direccion de PRODEOPTICA esta dirigida y controlada por:

Gerencia General, constituida por una persona quien toma decisiones a favor del
bienestar tanto de la Optica y de su potencial de trabajo. La gerente cre6 PRODEOPTICA

hace 12 afios, y por su ardua labor se ha mantenido en el mercado.

La Gerente de la empresa se encuentra en un nivel no tan positivo para asignar, dirigir y
controlar las actividades que cumplan con los objetivos, por su amplio don de gente y por

luchar mas por el bienestar del personal.

PRODEOPTICA necesita realizar un seguimiento de las actividades organizacionales
para plantear acciones de mejora y control, ya que a pesar de que la gerencia lidera toda
la organizacion, es necesario plantear nuevas personas que se encarguen de liderar y

dirigir otras areas de la organizacion.

3.2.2.3.Capacidad organizacional y directiva

La organizacion posee un personal con afinidad, el clima organizacional en determinados
momentos es tenso, existen conflictos entre los empleados y evidenciando tensiones

propias de las funciones.

Sin embargo, falta una motivacién en cuanto a comunicacion, ya que en ocasiones
necesita ser mas eficiente, debido a que por falta de ella se han cometido errores en

cuanto a la organizacion y servicio al cliente.
3.2.2.4.Infraestructura

PRODEOPTICA posee una infraestructura acorde a las necesidades del cliente comoda
sala de espera, un area de exhibicion de los lentes, un bafio, un &rea de ventas y atencion
al cliente, una oficina y un area de diagnostico donde se realizan los examenes visuales,

tal como se puede observar en la figura 33.

Esta ubicado en una zona estratégica y comercial lo cual constituye una oportunidad. Un
punto a favor de PRODEOPTICA es la ubicacion privilegiada, lo cual ha incrementado el
transito de personas por la zona, asi también incrementa la posibilidad de captacion de

nuevos clientes.
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Figura 33 Planos de PRODEOPTICA

3.2.2.5.Capacidad de servicios

PRODEOPTICA ofrece los servicios de exdmenes visuales para diagnostico y medida de

los lentes para sus clientes como son:

o Examenes Clinicos Optomeétricos (Tonometria Paquimetria Biometria
Queratometria Refraccion y Agudeza Visual), computarizados y garantizados.

o Examenes Especializados de Lentes de Contacto.

o Servicio de Optica en General.

o Servicio Técnico y de Mantenimiento de productos oftalmol6gicos

69



PRODEOPTICA tiene una capacidad de mantener en sus instalaciones un numero de 10
clientes, tomando en cuenta que la inadecuada calidad en el servicio brindado por
PRODEOPTICA, asi como su demora en la atencion al cliente son elementos que
irremediablemente hacen que el consumidor pierda interés en el mismo con la
consecuente disminucion en las ventas y como resultado escasas utilidades para la dptica,
tal situacion atenta contra su normal desarrollo y mantenimiento en un mercado

competitivo, lo cual constituye una debilidad.
3.2.2.6.Capacidad de mercadeo

La demanda de PRODEOPTICA en la actualidad se basa en la cartera de clientes que

mantiene y los productos y servicios se generan de acuerdo a la necesidad de los mismos.

Las estrategias de mercadeo se las emplea de modo empirico y basadas en la experiencia

de mercado.

3.3.Anélisis de las 4 ""P"'|

3.3.1. Producto

Los productos que ofrece PRODEOPTICA son:

Monturas oftalmicas

Lentes de Contacto

Lentes oftdlmicos

Soluciones de lentes de contacto

Limpia lentes oftalmicos
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Cordones y cadenas

Estuches y funda para gafas

Accesorios: plaquetas, brazos, tornillo,
tuercas, parios

PRODEOPTICA comercializa productos de cuidado y salud visual, el mercado de la
salud visual ha alcanzado a nivel nacional un crecimiento sostenido en las Ultimas
décadas, destacandose que en mas del 80% de los hogares ecuatorianos se verifica un
promedio de 2 a 3 productos de cuidado y salud visual tales como gafas, lentes de

contacto o armazon, colirio, entre otros, los cuales generalmente son importados por

empresas distribuidoras nacionales e internacionales.

3.3.2. Precio

El precio referencial de los productos fabricados y distribuidos por la empresa son los

siguientes:

Tabla 36 Precio de productos

Monturas oftalmicas plasticas $40
Monturas oftalmicas metalicas $ 65
Lentes de Contacto cosméticos $20
Lentes de Contacto blandos $100-130
Lentes de Contacto semi duros $50-70
Lentes de Contacto gaspermeables $60-90
Lentes oftalmicos plasticos $25-40
Lentes oftalmicos vidrio $60-80
Lentes oftdlmicos proteccion solar $90-110
Lentes oftdlmicos reducidos $130a150
Soluciones de lentes de contacto pequefias $10
Soluciones de lentes de contacto grandes $17
Limpia lentes oftalmicos $4,50
Cordones y cadenas $4-10
Estuches y funda para gafas $6-10
Plaguetas $5

Brazos $15-20
Tornillo, tuercas, pafios $1

~ Fuente: PRODEOPTICA
Elaborado por: Nathasha Carrera
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El precio es fijado en base al andlisis de costos, siendo determinados los precios en
funcion al valor de la compra, estableciendo un parametrojusto de la utilidad , cada precio
permite cubrir los costos y gastos de PRODEOPTICA, por cuanto los rangos de
utilidades se encuentran entre el 30% En relacion con los precios que oferta la
competencia directa de la empresa, lo cual constituye una fortaleza ya que
PRODEOPTICA posee precios competitivos con relacion a la oferta de productos

similares.

3.3.3. Plaza

El canal de distribucion para los productos y servicios de cuidado y salud visual es
directo en relacion a los clientes que acuden a PRODEOPTICA, mientras que con sus
clientes corporativos para poder llegar al consumidor final es mediante la entidad
corporativa, con la que PRODEOPTICA haya ofrecido sus productos y servicios, dado
que a pesar de poseer contratos con clientes corporativos estos actuan como ente
facilitador del pago entre consumidores finales y PRODEOPTICA.

La existencia de estos canales constituye una debilidad por la razén que la empresa por el

hecho de ser joven debe abrir mercado y darse a conocer.

L3 Consumidor Final

» ENTIDAD CORPORATIVA » CONSUMIDOR FINAL

Figura 34 Canal de distribucion
Fuente: PRODEOPTICA
Elaborado por: Nathasha Carrera
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3.3.4. Promocidn

El analisis de las expectativas y necesidades de los clientes constituye uno de los desafios
actuales para la comercializacion efectiva de bienes y servicios de modo que las empresas
han elaborado herramientas de comercializacion y planes estratégicos que garanticen una
mejor distribucion de sus productos, logrando de esta forma una presencia estable en un

mercado altamente competitivo.

La promocion de PRODEOPTICA esta compuesta por tarjetas de presentacion, volantes,
rotulo y afiches internos, es decir que se encuentran dentro del local, cabe destacar que el
principal medio de difusion de la Optica es a través de recomendaciones de los clientes,
lo cual representa una debilidad ya que la limitada promocion y publicidad que realiza

PRODEOPTICA impide que los productos se conozcan y se posicionen en el mercado.

A pesar de poseer PRODEOPTICA un funcionamiento basado en la profesionalidad y la
experiencia carece de estrategias de promocion y marketing a través de las cuales se logre
un reconocimiento en el mercado interno y por consecuencia una mayor comercializacién
de los bienes y servicios ofertados por la dptica, lo cual se contrapone al deseo de los

clientes de acceder a una mayor informacion y por consecuencia a un servicio de calidad.

3.4. Andlisis externo
3.4.1. Andlisis PEST

A través del analisis PEST es posible que la direccion empresarial elabore y planifique
estrategias que respondan de forma plena a la realidad politica, econémica, social y
tecnoldgica de la nacion, de ahi que sea capaz de desarrollar estrategias que garanticen la

permanencia y crecimiento de PRODEOPTICA en el mercado nacional.
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3.4.1.1.Factor Politico

La politica del Ecuador estd directamente relacionada con la asamblea y con el ex
presidente Rafael Correa, porque la asamblea se formo para reformar las leyes y entre
ellas la promocion cultural y presupuestos a nivel de entidades publicas; las leyes
promulgadas por la asamblea en la nueva constitucion deben ser justas y de beneficio de
todo el pais, y no solamente de los grupos de poder.

El estancamiento politico y el entrabado de la corriente ideoldgica de este gobierno se
enlaza hacia reformular la nueva constitucion que denotan un cambio en la direccion de
una carta constitucional aprobada en el 2008, la misma que busca ser enmendada para
mantener la hegemonia de un grupo politico, lo que a la corta genera distanciamiento
entre los diversos actores de la sociedad civil y el potencial alejamiento de posibles
inversionistas, ademas las relaciones con los Estados Unidos; se debe mejorar las
relaciones con EEUU vy otros paises para generar mas ingresos y ayudar al comercio al
por mayor y menor, beneficiando de esta manera a los establecimientos dedicadas a esta

actividad.

La crisis econdmica mundial que se estd viviendo ha provocado que el gobierno tome
medidas politicas y econémicas como son la aplicacién de salvaguardas, asi como cupos
de importacion de productos para la vision, las cuales impiden la entrada de ciertos
productos y aumentan aranceles a otros; esto es negativo dado que perjudica a las dpticas
nacionales, se supone que se realizd esta medida para ayudar a la produccion nacional,

pero lo que se ha incrementado es el contrabando y corrupcion aduanera.

Partida Producto Sobretasa

3307901000 Preparaciones para lentes de contacto o para ojos 45%
artificiales

9004100000 Gafas (anteojos) de sol o con proteccién ultravioleta ~ 45%
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3.4.1.2.Factor econémico

Ecuador es una nacion cuya economia se encuentra en vias de desarrollo, por lo que las
politicas nacionales se dirigen a incentivar la pequefia y mediana empresa nacional,
siendo una de las principales fuentes de empleo y riqueza nacional. Segun datos del
(Banco Central del Ecuador, 2015), la tasa de crecimiento de la economia ecuatoriana en
el afio 2012 fue de (5,2%); en el afio 2013 (4,6%) y en el afio 2014 fue de (4,0%).

De acuerdo a lo expresado por (ElI Universo, 2016), el Gerente del Banco Central del
indica que la economia ecuatoriana en el afio 2015 propicié un reducido crecimiento de
0,4% debido a la caida del precio del petrdleo, el cual para el 31 de diciembre del afio
2014 se encontraba en 73 dolares y para el 31 de diciembre del afio 2015 tenia un precio
de 37.04 dolares.

La desaceleracion econdmica se debe en primer orden a la caida del precio del petréleo
en el mercado mundial, principal rubro exportable del pais, por otra parte las restricciones
impuestas por el gobierno central a la inversion extranjera y a la salida de divisas ha

limitado la inversidn nacional y por ende se ha frenado el desarrollo econémico del pais.

Con el fortalecimiento y revalorizacion del dolar en el mercado internacional se ha
producido una devaluacién de las monedas de las naciones vecinas, es decir, se
incremento el valor de su moneda frente al ddlar, lo cual afecta a la economia dolarizada
como la de Ecuador, dado que los productos que importen los paises donde la moneda se
ha devaluado ingresan mas baratos, mientras que los productos que exporta el Ecuador
salen mas caros de tal forma que no son competitivos, situacion que ha influido en una

disminucion del intercambio comercial.

Se evidencia una desaceleracion econdmica del pais, la cual es negativo dado que afecta
directamente a PRODEOPTICA puesto que al reducirse los ingresos de los compradores,
los mismos priorizaran los recursos econdmicos para los productos considerados de
primera necesidad, sin embargo es importante argumentar que para el contexto
empresarial el comportamiento de la produccion nacional evidencia que el sector de la
salud entorno a la comercializacion de productos y servicios a decrecido alarmantemente
en los afios 2015 y 2016.
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3.4.1.3.Factor Social

El desarrollo social traducido en los conocimientos, destrezas y habilidades técnicas que
posea la sociedad en su conjunto para brindar servicios especializados en la
comercializacion de bienes o servicios constituye un elemento clave para la conformacion
y desarrollo de PRODEOPTICA.

A partir de datos obtenidos por el (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2011), el
desempleo urbano se ubico en 4.6% en marzo del 2014, mientras que la subocupacion
llego al 45%, situacién que responde a trabajos caracterizados por su inestabilidad

laboral.

El (Banco Central del Ecuador, 2016), explica que la renta primaria se ubicé para marzo
del 2014 en una escala mas alta que para el mismo periodo del afio posterior para todos
los grupos etarios; sin embargo el grupo que mas renta obtuvo es el comprendido entre
las edades de 29 y 44 afios lo cual constituye una debilidad el hecho que exista una alta

tasa de desempleo a nivel nacional.

La situacion socio-cultural entorno a la salud presenta un verdadero desafio, la
globalizacién es un fendmeno impactante en la cultura y en la forma en que se inserta, tal
situacion hace pensar que se vive un cambio de tiempo, cuyo nivel mas profundo es el
cultural con repercusiones negativas en el ambito del cuidado y prevencién de la salud al
considerar actualmente que existe un estandar de belleza que se impone sobre las

necesidades reales de los clientes.
3.4.1.4.Factor Tecnoldgico

Si se analiza la posicién que ocupa actualmente el Ecuador en cuanto a tecnologia y
competitividad; se puede observar que de acuerdo a la informacion entregada por
(Secretaria de Educacion Superior, Ciencia, Tecnologia e innovacién, 2016), el Ecuador
ascendié 38 lugares en el indice de innovacion y 20 posiciones en lo que se refiere a
calidad de la educacion superior y capacitacion, identificando como los pilares del
componente Educacion Superior y Capacitacion a la calidad del sistema de educacion;
calidad de las ciencias y matematicas en la educacién; calidad en la gestion de la
academia; acceso a internet en las escuelas; disponibilidad de servicios de investigacion;

y, capacitacion.
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Otro de los indices internacionales que mide la capacidad de los paises para innovar es el
indice Global de Innovacion, identificando ademas a la Innovacion como motor del
crecimiento y progreso econdémico de las naciones para definir esto se mide las
capacidades Yy los resultados en el ambito de la innovacion. Entre los indicadores que se
tomaron en cuenta estan: la capacidad para innovar, la calidad de las instituciones de
investigacion cientifica, el gasto de las empresas en I+D (Innovacion + Desarrollo),
colaboracion de la academia en 1+D, compras publicas de productos tecnoldgicos

avanzados, disponibilidad de cientificos e ingenieros y aplicaciones de patentes.

Segun el Ministerio de Telecomunicaciones, el uso de Internet en 2013 alcanz6 un 54,7%
de la poblacion un crecimiento de 100% con relacion al 2012, ademés se estimd que al
finalizar el 2015 el 80% de la poblacion, méas de 10 millones de personas en el Ecuador,
seran usuarias de Internet, la Superintendencia de Telecomunicaciones inform6 que a
diciembre del 2014 existian 4.190.756 cuentas de Internet.

Incluyendo aquellas proporcionadas por proveedores de Internet via lineas dedicadas o
telefonicas, méas las cuentas a través de teléfonos celulares, estimando un acceso de 4
personas por cuenta el nimero de usuarios totales de Internet alcanzé a 9.011.105 de
personas en el 2014, para el 2015 se registraron 9.531.000 usuarios y para el 2016 con
12.507.582 usuarios de este servicio o0 herramienta de comunicacion, siendo positivo para
PRODEOPTICA vya que al hacer una mayor difusion de los productos en el internet y
redes sociales podra acceder a un amplio nimero de posibles clientes, incrementandose

las posibilidades de comercializar los productos.

El contexto actual de la industria de la salud se ve complejo. Conforme lo explican que
este sector representa casi el 17% del total de la produccién industrial con un aporte el
12% del valor agregado empleando al menos el 15% de la mano de obra del sector
secundario, es un sector que compite en un mercado cada vez mas integrado y sujeto a

cambios constantes.

Esto sumado a las nuevas tendencias de consumo mantienen en constante desarrollo al
sector de la industria de la salud a la par de los procesos de elaboracion para los cuales se
desarrollan nuevas tecnologias para la mecanizacién y automatizacion de procesos, con
sistemas de control muy avanzados para potenciar la competitividad. A este andamiaje de

desarrollo tecnoldgico en los procesos debe incorporarse las nuevas tendencias de
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nutricion y cuidado de la salud de la poblacién que obliga a buscar nuevas instancias de
desarrollo, siendo esto positivo para PRODEOPTICA.

3.5.  Andlisis del microambiente

A partir del modelo de las 5 fuerzas de Porter la direccion empresarial posee una vision
exacta de la situacion actual del mercado y por ende de las posibilidades que tiene
PRODEOPTICA en invertir en el mismo o incrementar su presencia.

3.5.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores

Debido a que PRODEOPTICA solamente tiene como principal actividad la
comercializacion de productos para la salud y cuidado visual, es extremadamente
susceptible a los cambios y transformaciones que puedan afectar el mercado interno
debido a la gran competitividad existente, tal situacién se traduce en que exista la
posibilidad del ingreso de nuevos competidores en el mercado de la comercializacion de

productos y servicios para el cuidado de la salud.

Cabe destacar que los servicios de optometria poseen un elevado nivel competitivo
actualmente como resultado directo de tendencias globalizadoras que hacen del uso de
gafas y lentes al mismo tiempo que una necesidad una moda, tal situacion se traduce en la
apertura de innumerables negocios dedicados a dicha actividad, de ahi que puede
afirmarse que es negativo dado que existe una real amenaza de entrada de nuevos

competidores, siendo esto negativo para PRODEOPTICA.
3.5.2. Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacién de los proveedores es bajo dado la alta gama de suministradores
de productos para la vision a nivel nacional, los elementos expuestos ratifican que el
mercado de la salud visual se revela como uno de los mas competitivos pero al mismo

tiempo de constante desarrollo y crecimiento.

También cabe destacar que se han incrementado significativamente las empresas
importadoras de lentes, gafas y accesorios de modo que el mercado se encuentra
literalmente inundado de productos de dicha especialidad (optometria), los cuales varian
en precio y calidad, siendo esto positivo para PRODEOPTICA. Los proveedores de
PRODEOPTICA son:
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Tabla 37 Proveedores PRODEOPTICA

Nombre de la empresa Producto

Fabrica CIC Marcos de lentes
Restrepo Proveedor de lentes de contacto
Visual salud Lentes oftalmicos

Fuente: PRODEOPTICA
Elaborado por: Nathasha Carrera

3.5.3. Larivalidad entre los competidores

Actualmente se verifica una creciente rivalidad entre los competidores, situacion que

hace fluctuar constantemente el precio de los productos visuales ofertadas, afectando

significativamente las capacidades de desarrollo y crecimiento econémico.

Tabla 38 Analisis de la competencia directa
Nombre de la Tiempo de Tipos de productos Calidad del
empresa funcionamient producto
0

Optica Los Examen  visual  computarizado, ILentes Excelente
Andes oftalmicos, lentes de contacto, monturas
oftalmicas plasticas y metalicas, soluciones de
lentes de contacto, cordones, cadenas, estuches,
fundas, plaquetas, brazos, tornillos, tuercas,

Infraestructura

Local
comercial

pafios
Dr. Gonzalo 30 afios Diagnostico  médico, examenes visuales Excelente  Consultorio y
Proafio manuales y  computarizados,  controles, Local
medicacién, Lentes oftdlmicos, lentes de Comercial
contacto, monturas oftdlmicas plasticas y
metélicas, soluciones de lentes de contacto,
cordones, cadenas, estuches, fundas, plaquetas,
brazos, tornillos, tuercas, pafios
Comisariato 27 afios Examen  visual computarizado, lentes Excelente  Local
de los lentes oftalmicos, lentes de contacto, monturas comercial
oftalmicas plasticas y metalicas, soluciones de
lentes de contacto, cordones, cadenas, estuches,
fundas, plaquetas, brazos, tornillos, tuercas,
pafios
Optica Flores 8 afios Examen  visual computarizado, lentes Excelente  Local
oftdlmicos, lentes de contacto, monturas comercial

oftdlmicas plésticas y metalicas, soluciones de
lentes de contacto, cordones, cadenas, estuches,
fundas, plaquetas, brazos, tornillos, tuercas,
pafios

Elaborado por: Nathasha Carrera
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Tabla 39 Clasificacion de la competencia

Tipo de competencia  Empresa Venta de productos y Representacion
servicios mensual monetaria de las
ventas mensual
Competencia Directa  Optica Los Andes 38 $ 3.800
Dr. Gonzalo Proafio 40 $6.200
Competencia Comisariato de los lentes 26 $2.600
indirecta Optica Flores 18 $1.800

Elaborado por: Nathasha Carrera
3.5.4. Amenaza de ingresos de productos sustitutos

Debido a que se han mantenido los mismos tipos de productos para el cuidado y
proteccion visual a nivel mundial durante méas de dos décadas no existe la posibilidad de
que productos sustitutos puedan ingresar en el mercado, afectando por consecuencia los

productos comercializados actualmente.

Debe sefialarse que a pesar de los innegables avances cientificos y técnicos en el campo
de la optometria aun son los lentes el Gnico elemento capaz de complementar la vision de
los clientes, es decir no existen nuevos productos basados en las tecnologias de ultima

moda que sustituyan a los lentes, lo cual es positivo para PRODEOPTICA.
3.5.5. Poder de negociacion de los clientes

Es de destacar que los clientes poseen un elevado poder de negociacién como
consecuencia de la constante guerra de precios existente entre los competidores, de tal
forma que los clientes tienen el poder de decidir hacia que PRODEOPTICA se dirigiran
pensando principalmente en los costos de los productos antes de valorar la calidad del

servicio ofertado.

La amplia variedad de productos presentes en el mercado tienden a incrementar de forma
sistematica los requerimientos y necesidades de los clientes, los cuales demandan cada
dia un producto de mayor calidad a menor precio, situacion que se traduce en un elevado
poder de negociacion, siendo los clientes de PRODEOPTICA en su mayoria personas de

mediana edad.

Cabe destacar que los clientes de PRODEOPTICA actualmente afirman no estar

conformes con la atencion recibida, destacando que existen prolongados periodos de
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espera para la adquisicion de los lentes y que en muchas ocasiones la calidad de los

mMIisSmOos no se corresponde con su costo.

Del mismo modo debe sefialarse que no existe una atencién post venta, de modo que se
logre dar un seguimiento al producto comercializado, alcanzando de esta forma una
fidelizacion efectiva de los clientes, lo cual indudablemente repercutira en la mejora del

servicio ofertado.

Dada la inexistencia de estrategias de promocion los productos y servicios ofertados por
PRODEOPTICA no cubren la necesidad de informacion que demanda el mercado, de ahi
que los clientes tengan un mayor poder de negociacion dado que pueden escoger entre
grandes empresas con amplia presencia publicitaria, asi como reconocimiento en el

mercado, lo cual es negativo para PRODEOPTICA.

3.6. Matriz de Evaluacién de Factores Externos

Tabla 40 Matriz de evaluacion de Factores Externos

Factores Determinantes del éxito Fuente Peso Ca!|f cac Total
ion Ponderado
Oportunidades
Politicas gubernamentales que impulsan el .
desarrollo de las PYMES SHEED PELITED Dz ¢ 1210
Incremento en la demanda de los productos y | Poder de negociacion
- . . . 0,13 3 0,39
servicios de cuidado y salud visual de los clientes
Creplmlento der_nograflco de la poblacion de Eactor social 0,08 3 0,24
la ciudad de Quito
Mayor dlfu_s,lon de los productos y servicios Factor tecnologico 0,07 2 0,14
a través de internet
El poder de negociacion de los proveedores s
. ; . . | Poder de negociacion
es bajo, debido a que existen varios 0,11 3 0,33
de los proveedores
proveedores
Intgres por parte (_jel gobierno en prevenir y Factor politico 0.13 3 0,33
mejorar la salud visual
Amenazas
Creciente desempleo Factor social 0,10 2 0,20
Presencia de competidores en el mercado Rlvalldgd de 0,10 5 0,20
local competidores
Alta posibilidad de creaciébn de nuevas |Ingreso de nuevos
L . oo . 0,06 2 0,12
Opticas que sean mas tecnificadas. competidores
Desaceleracion econémica del pais Factor econémico 0,07 2 0,14
Crecimiento de las tasas de interés que
encarece el costo del financiamiento para | Factor econémico 0,07 2 0,14
implementar productos o servicios
Incremento de los costos de los productos
por la aplicacion de sobretasas arancelarias, | Factor politico 0,8 2 0,16
asi como impuestos
TOTAL 1.00 2.61
Valores de Calificacion:
Amenaza Mayor 1
Amenaza Menor 2
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Oportunidad Menor 3

Oportunidad Mayor 4

Si el resultado es > a 2,5 existe predominio de oportunidades

Si el resultado es < a 2,5 existe predominio de amenazas

Fuente: Diagnoéstico estratégico
Elaborado por: Nathasha Carrera

Interpretacion: El resultado de la aplicacion de la matriz EFE es de 2.61, valor que al
encontrarse por encima de la media 2.50, evidencia que PRODEOPTICA, posee grandes
oportunidades de mantenerse y seguir creciendo en el mercado comercial, ya que las

amenazas que se obtienen son controlables.

3.7. Matriz de evaluacion de factores internos

Tabla 41 Matriz de evaluacion de factores Internos
Califica Total

Factores Criticos para el éxito Fuente Peso -
cion Ponderado

Fortalezas
Precios competitivos Marketing mix 0,09 4 0,36
Ubicacion estratégica Entrevista Gerente 0,07 3 0,21
No existen productos sustitutos, gue .
influyen enF;os habitos de COI‘]SUI‘?IO. PIONSHES SUEDLIRS | 0107 < Uzl
Equipo de trabajo comprometido Encuesta personal 0,10 4 0,40
Capacidad fl_nan_uera sostenible y solidez Entrevista Gerente 0.11 4 0,44
en cuanto a liquidez
Experiencia en la prestacion del servicio . .
de ouidado y <alud visua T SR S B e L
Debilidades
Falta de promocion de PRODEOPTICA | Marketing mix 0,09 1 0,09
PRODEOPTICA por el hecho de ser
joven debe abrir mercado y darse a Entrevista Gerente 0,07 1 0,07
conocer
Poca variedad de productos Marketing mix 0,06 2 0,12
Inadecuada calidad de servicios Encuesta personal 0,9 1 0,09
Poco direccionamiento estratégico Entrevista Gerente 0,07 2 0,14
_Slster_ngs de comercializacién Marketing mix 0,09 1 0,09
insuficientes

TOTAL 1 2,62

Valores de Calificacion:
Debilidad Mayor 1
Debilidad Menor 2
Fuerza Menor 3
Fuerza Mayor 4
Si el resultado es >a 2,5 existe predominio de fortalezas
Si el resultado es < a 2,5 existe predominio de debilidades

Fuente: Diagnostico estratégico
Elaborado por: Nathasha Carrera
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Interpretacion: Al realizar la Matriz EFI, se logré obtener un resultado de 2.62, lo cual

indica que PRODEOPTICA, tiene mayores fortalezas. Sin embargo, para que la alcance

una mayor eficiencia y para que pueda llegar a ser una Optica con grandes potencialidades

debe trabajar y encaminar sus recursos en funcién a neutralizar las debilidades detectadas.

Tabla 42 Analisis FODA

Precios competitivos
Ubicacion estratégica

3. No existen productos
sustitutos, que influyen en los
habitos de consumo.

4. Equipo de trabajo
comprometido

5. Capacidad financiera sostenible
y solidez en cuanto a liquidez

6. Experiencia en la prestacion del
servicio de cuidado y salud
visual

OPORTUNIDADES

1. Politicas gubernamentales que
impulsan el desarrollo de las
PYMES

2. Incremento en la demanda de
los productos y servicios de
cuidado y salud visual

3. Crecimiento demografico de la
poblacién de la ciudad de Quito

4. Mayor difusion de los
productos y servicios a través
de internet

5. EIl poder de negociacion de los
proveedores es bajo, debido a
que existen varios proveedores

6. Interés por parte del gobierno
en prevenir y mejorar la salud
visual

Fuente: Diagnostico Situacional
Elaborado por: Nathasha Carrera

1.
2.
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Falta de promocion de PRODEOPTICA

PRODEOPTICA por el hecho de ser
joven debe abrir mercado y darse a
conocer

Poca variedad de productos

Inadecuada calidad de servicios

Poco direccionamiento estratégico

Sistemas de comercializacion
insuficientes

AMENAZAS
Creciente desempleo

Presencia de
mercado local

competidores en el

Alta posibilidad de creacion de nuevas
Opticas que sean mas tecnificadas.
Desaceleracion econémica del pais

Crecimiento de las tasas de interés que
encarece el costo del financiamiento
para implementar productos o servicios
Incremento de los precios de los
productos por la aplicacion de
sobretasas arancelarias, asi como
impuestos



Matriz de alto impacto

Tabla 43 Matriz de alto impacto

D1. Falta de promocion de PRODEOPTICA

D2. PRODEOPTICA por el hecho de ser joven debe
abrir mercado y darse a conocer

D3. Poca variedad de los productos.

F1.Precios competitivos

FACTORES F2.Ubicacion estratégica

EXTERNOS F3. No existen productos sustitutos, que

influyen en los habitos de consumo.
F4.Equipo de trabajo comprometido
F5. Capacidad financiera sostenible y solidez en
cuanto a liquidez
F6. Experiencia en la prestacion del servicio de
cuidado y salud visual

ESTRATEGIA FO

FACTORES

INTERNOS D4 Inadecuada calidad de servicios

D5 Falta de direccionamiento estratégico
D6. Sistemas de comercializacion insuficientes

OPORTUNIDADES ESTRATEGIA DO

O1. Politicas gubernamentales que impulsan el
desarrollo de las PYMES

02. Incremento en la demanda de los productos y
servicios de cuidado y salud visual

03. Crecimiento demografico de la ciudad de Quito
0O4. Mayor difusion de los productos a través de
internet

O5. El poder de negociacién de los proveedores es
bajo, debido a que existen varios proveedores

06. Interés por parte del gobierno en prevenir y
mejorar la salud visual

AMENAZAS
Al. Creciente desempleo
AZ2. Presencia de competidores en el mercado local

F1-02
Incentivar a los clientes con promociones
que puedan posicionarle a
PRODEOPTICA

F2 - 02
Utilizar la imagen corporativa de
PRODEOPTICA para adquirir posicion en
el mercado y captar clientes.

F3-05
Crear alianzas estratégicas con
establecimientos comerciales que permitan
entregar un producto diferenciado

F6 - O5
Aliarse estratégicamente con proveedores
para ofertar diversos productos a bajos
costos

ESTRATEGIA FA
F4 - A2
1. Capacitar periodicamente al personal
sobre técnicas de mercadeo, ventas y
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D1-02
1. Darse a conocer a través de los medios de
comunicacion
D5-01
2. Disear la filosofia empresarial de
PRODEOPTICA
D2 - 04
3. Promocionar a PRODEOPTICA a través de
redes sociales como Facebook, Twitter,
Instagram
D2 - 06

4. Identificar nichos de mercado complementarios

ESTRATEGIA DA
D1-A1
1. Lograr el posicionamiento en la mente del
consumidor como la 6ptica que comercializa



A3. Alta posibilidad de creacion de nuevas 6pticas
gue sean mas tecnificadas.
A4. Desaceleracion econémica del pais

Ab5. Crecimiento de las tasas de interés que encarece el
costo del financiamiento para implementar productos o
servicios

AB. Incremento de los precios de los productos por la
aplicacion de sobretasas arancelarias, asi como
impuestos

Fuente: Andlisis FODA
Elaborado por: Nathasha Carrera

atencion al cliente
F4-A1l
Definir las funciones de cada uno de
los integrantes de PRODEOPTICA.
F5-A3
Establecer en el presupuesto de
PRODEOPTICA un egreso para la
compra equipos con alta calidad
tecnoldgica
F6 — A6
Fidelizar a los clientes apalancandose
en la experiencia en la prestacion del
servicio de cuidado y salud visual
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los productos de boga
D2 - A3
Entrega de incentivos
D5-02
Establecer politicas que permitan un mejor
funcionamiento de PRODEOPTICA, asi como
ofertar productos y servicios de calidad.
D6 - 02
Crear alianzas estratégicas con médicos
oftalmélogos para brindar descuentos a los
clientes referidos.



3.5. DISENO DEL PLAN DE ACCION

El plan de accion dirigido a PRODEOPTICA, posee como principal objetivo crear
estrategias, tacticas y actividades que incrementen el volumen de ventas y la
productividad, de modo que se logre posicionar los productos y servicios ofertados por

la dptica en el mercado local.

3.5.1. Establecimiento de los objetivos estratégicos propuestos para
PRODEOPTICA

Tabla 44 Establecimiento del Objetivo Estratégico de las estrategias corporativas

Fortalecer el direccionamiento Disefiar la filosofia empresarial de
estratégico PRODEOPTICA
Establecer politicas que permitan un mejor
funcionamiento de PRODEOPTICA, asi
como ofertar productos y servicios de
calidad.

Fuente: Matriz FODA
Elaborado por: Nathasha Carrera

Tabla 45 Establecimiento del Objetivo Estratégico de las estrategias competitivas

Elevar la participacion de Utilizar la imagen corporativa de
PRODEOPTICA, en el mercado PRODEOPTICA para adquirir posicion en
local el mercado y captar clientes.

Lograr el posicionamiento en la mente del
consumidor como la Optica que
comercializa los productos de moda

Darse a conocer a través de los medios de
comunicacion
Elevar el volumen de ventas Promocionar a PRODEOPTICA a través
de redes sociales como Facebook, Twitter,
Instagram
Incentivar a los clientes con promociones
que puedan posicionar a PRODEOPTICA
Entrega de incentivos a clientes frecuentes
Optimizar los servicios ofertados por Crear alianzas estratégicas con
PRODEOPTICA establecimientos comerciales que permitan
entregar un producto diferenciado
Aliarse estratégicamente con proveedores
para ofertar diversos productos a bajos
costos

Fuente: Matriz FODA
Elaborado por: Nathasha Carrera
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Tabla 46 Establecimiento del Objetivo Estratégico de las estrategias funcionales
Potencializar el desenvolvimiento del Definir las funciones de cada uno de los
cliente interno integrantes de PRODEOPTICA
Capacitar periodicamente al personal
sobre técnicas de mercadeo, ventas y
atencion al cliente

Fidelizar a los clientes apalancandose en la
experiencia en la prestacion del servicio de
cuidado y salud visual

Crear alianzas estratégicas con médicos
oftalmélogos para ofertar los productos a
los clientes referidos

Fuente: Matriz FODA
Elaborado por: Nathasha Carrera

Tabla 47 Establecimiento del Objetivo Estratégico de las estrategias referentes al ciclo de vida del
sector

Sobresalir ante las demas empresas Identificar nichos de mercado
que se encuentran en el mercado. complementarios
Establecer en el presupuesto de
PRODEOPTICA un egreso para la compra
de equipos con alta calidad tecnoldgica

Fuente: Matriz FODA
Elaborado por: Nathasha Carrera
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3.6. Desarrollo de los objetivos estratégicos

1. ESTRATEGIAS CORPORATIVAS
1.1.0BJETIVO ESTRATEGICO

Fortalecer el direccionamiento estratégico de PRODEOPTICA
1.1.1. Meta

Lograr una mejor direccion estratégica que promueva el desarrollo de PRODEOPTICA.
1.1.2. Estrategia

Disefiar la filosofia empresarial de PRODEOPTICA
1.1.3. Politica

o La filosofia empresarial debera ser revisada periédicamente y podra ser adaptada y
modificada de acuerdo a los cambios o necesidades que PRODEOPTICA enfrente.

e El personal debera conocer la filosofia empresarial
1.1.4. Desarrollo de las tacticas
1.1.4.1.Téctica:

e Crear la mision de PRODEOPTICA, mediante la realizacién de una matriz en

la cual se plantean varias interrogantes como se muestra a continuacion:

Tabla 48 Matriz de Declaracion de la Mision

PREGUNTA INDICADOR SOLUCION

¢Quién soy? IDENTIDAD PRODEOPTICA

¢Qué hago? ACTIVIDAD Comercializacion de productos para la salud visual

¢Cémo lo hago? INNOVACION | Calidad, variedad e innovacion
RECURSOS -

¢Con qué lo hago? TECNOLOGIA | Magquinaria y tecnologia
TALENTO

¢Con quién lo hago? | HUMANO Talento humano especializado

¢Para qué lo hago? FIN Satisfacer necesidades

¢Para quién lo hago? | CLIENTES Clientes

¢Donde lo hago? ESPACIO Centro Historico de Quito

Elaborado por: Nathasha Carrera
Fuente: Investigacion propia
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En base a los parametros establecidos anteriormente la mision de PRODEOPTICA seré:

“PRODEOPTICA trabaja para ofertar a sus clientes soluciones integrales en el cuidado
y salud visual mediante la ética comercial ofertando productos y servicios de calidad

con un personal altamente calificado y comprometido con la salud de los clientes.

1.1.4.2. TActica:

e Establecer la vision de PRODEOPTICA, a través de la creacion de la Matriz de

Declaracién de la Visién:

Tabla 49 Matriz de Declaracion de la Visién
PREGUNTA RESPUESTA
Cuél es el negocio de la empresa? | Comercializacion de productos para la salud visual
Para satisfacer la demanda insatisfecha en cuanto a productos para

Para qué existe la empresa? el cuidado y salud visual
Cuédl es la diferencia de los
competidores? La innovacion y diversificacion de los productos
Clientes corporativos, instituciones educativas y publico en
Quiénes son sus clientes? general.
Cuéles son sus productos o
servicios? Productos y servicios de calidad y atencién personalizada
Cuédl es su mercado? Poblacion en general

Competidores en el mercado con conocimiento y técnicas de

desarrollo empresarial (de Opticas principales como GMO, Optica

los andes) a diferencia de dpticas pequefias que estan ingresando al
Cual es su posicién competitiva? mercado, y se manejan de manera empirica.

Cuales son los objetivos de Tener participacion en el mercado y rendimiento econémico que
rentabilidad de la empresa? permita crecer a PRODEOPTICA

Cuales son sus valores Honestidad, Solidaridad, Responsabilidad, Compromiso, Respeto,
organizacionales? Servicio y Trabajo en equipo.

Elaborado por: Nathasha Carrera
Fuente: Investigacion propia

Para el 2022 ser una empresa lider en la comercializacion de productos para el cuidado
y salud visual, en el centro histérico de la ciudad de Quito, confiando en los clientes y
colaboradores, otorgando a la comunidad bienestar, comodidad y atencién

personalizada a los precios més bajos y con garantia.

1.1.5. Actividades

e Elaborar el borrador de la filosofia empresarial y de la estructura organizacional.
e Socializar la nueva filosofia empresarial y para fomentar el sentido de compromiso

del personal y guiar su aplicacion.
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1.1.6. Responsable

Gerente General de PRODEOPTICA
1.1.7. Tiempo

El tiempo establecido para este objetivo estratégico es de un afio calendario.
1.1.8. Presupuesto

El presupuesto necesario para poner en marcha el objetivo estratégico es de:

Tabla 50 Presupuesto Objetivo Estratégico N° 1

Descripcion Cantidad Valor unitario Valor total |
Resma de papel bond 1 4.00 4.00
Tinta de impresora 1 10.00 10.00
TOTAL 14,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Nathasha Carrera

1.1.9. Control

e Verificar el conocimiento del personal de la misidn, vision, valores, objetivos y

politicas.

1.1.10. Resultados esperados

Incremento del sentimiento de pertenencia del personal

Incremento del desarrollo empresarial

Coordinacion y organizacion eficiente de las actividades
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Tabla 51 Plan de accién estrateiia

Fortalecer el direccionamiento estratégico de
PRODEOPTICA

La filosofia empresarial debera ser revisada
periédicamente y podra ser adaptada y
modificada de acuerdo a los cambios o
necesidades que PRODEOPTICA enfrente

Lograr una mejor direccion
estratégica que promueva el
desarrollo de PRODEOPTICA.

Crear la misién de
PRODEOPTICA

Disefiar la filosofia empresarial de PRODEOPTICA

Elaborar el borrador de la filosofia empresarial y de la
estructura organizacional

El personal debera conocer la filosofia
empresarial

Gerente General
de
PRODEOPTICA

Un afo calendario

Establecgr la vision de
PRODEOPTICA

$ 14,00

Incremento del sentimiento de pertenencia del personal

Socializar la nueva filosofia empresarial y para fomentar el
sentido de compromiso del personal y guiar su aplicacion.

Verificar el conocimiento del personal de la mision, vision,
valores, objetivos y politicas

Incremento del desarrollo empresarial

Coordinacion y organizacion eficiente de las actividades

Elaborado por: Nathasha Carrera
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1.2.0BJETIVO ESTRATEGICO

Fortalecer el direccionamiento estratégico de PRODEOPTICA

1.2.1. Meta

Lograr una mejor direccion estratégica que promueva el desarrollo de PRODEOPTICA.

1.2.2. Estrategia

Establecer politicas que permitan un mejor funcionamiento de PRODEOPTICA, asi

como ofertar productos y servicios de calidad.

1.2.2.1.Politica
e Comprometer al personal con la consecucién de objetivos.
1.2.3. Desarrollo de las tacticas

1.2.3.1.Té4ctica

Establecer las politicas empresariales que regiran a PRODEOPTICA

Politicas de Calidad

a.

Se controlara continuamente el mejoramiento en los procesos, para ofrecer a los
clientes un servicio de calidad que avale su confianza al adquirirlos.

Se controlara que los productos lleguen a los clientes en 6ptimas condiciones,
mediante el control postventa.

El modelo de atencion al cliente se basara en el respeto, armonia, calidez humana y

en brindar los mejores esfuerzos para satisfacer sus necesidades.

Politicas de Comercializacion

a.

Realizar ventas de los productos al por mayor y menor a los diferentes clientes de
acuerdo a los planes de financiamiento y descuento.

Se realizara una base de datos de los clientes para llevar un control estricto de cada
uno.

El precio de venta al publico se calculara de acuerdo a los materiales e insumos que

se haya utilizado, méas un porcentaje de utilidad.
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d. Realizar reuniones semanales con los vendedores para evaluar el desempefio y el

cumplimiento de acuerdo a los objetivos de PRODEOPTICA.
Politicas Financieras

a. PRODEOPTICA administrara correctamente sus recursos econémicos para cada una
de las areas, la estructura contable y legal admitira si se esté llevando adecuadamente
las actividades comerciales y legales.

b. Los pagos a proveedores se realizardn 50% al inicio y el 50% a la entrega del
pedido.

c. Se recibirdn comprobantes de venta hasta el 25 de cada mes.

d. Los gastos mayores a $20,00 deberan ser solicitados con 24 horas de
anticipacion.

e. Cualquier reembolso serd pagado siempre y cuando sea justificado con los
respectivos comprobantes de venta.

f. Para realizar el pago a proveedores, los comprobantes de venta deberan consignar
la siguiente informacion: Razon Social, RUC, Direccion y Teléfono, Fecha, clara
descripcion de la compra.

g. El pago de las obligaciones tributarias se la realizara con dos dias de anticipacion a
su vencimiento.

h. Todo comunicado debera ser realizado por escrito.

i. Se realizaran roles de pago al siguiente dia de finalizado el mes.

j. Para la contratacién de algun servicio especifico o compras, cotizar minimo en tres
lugares diferentes para escoger la mejor opcion.

k. Cualquier pago o compra debera ser previamente aprobado por el Gerente General.

I. La cancelacion de pago de planillas mensuales al Instituto Ecuatoriano de

Seguridad Social se lo realizara el 13 de cada mes.

Politicas de Talento Humano

a. Cuando se crease una vacante se debera convocar a los posibles candidatos a traves
del medio de comunicacion de mayor circulacion en la provincia, con una semana de
anterioridad

b. ElI personal seleccionado que formard parte del equipo de trabajo de
PRODEOPTICA debera cumplir con cada una de las competencias del perfil de

puesto.
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c. El nuevo personal debera conocer la filosofia empresarial y tener una induccién
especifica de las obligaciones y funciones a desempefiar.

d. Se promovera el desarrollo del personal con programas de capacitacion continuos,
charlas, seminarios, cursos y talleres relacionados con cada puesto de trabajo, para
garantizar un desempefio eficiente y eficaz en pos del cumplimiento de los objetivos
organizacionales.

e. Se reconocerd los méritos profesionales y el desempefio laboral a través de
incentivos tanto econdmicos como sociales para contar con un equipo de trabajo
motivado y comprometido

f. Garantizar compensaciones econdmicas justas que retribuyan el esfuerzo del
personal.

g. Respetar rigurosamente el horario de ingreso que sera de 8:00 A.M. a 4:30 P.M. la
salida, con 30 minutos de almuerzo de lunes a viernes; si por alguna ocasion tuviere
que extenderse el horario se le cancelara como horas extras al sueldo.

h. Establecer los permisos correspondientes para que el personal pueda asistir a los
dispensarios del IESS, el dia y la hora que obtenga su cita médica, crear un botiquin
para el personal para tratar enfermedades improvisadas o lesiones.

i. El Gerente General se reunira con los jefes de cada area para recolectar informacion
mensual sobre la produccion, ventas y a su vez para resolver las distintas inquietudes

o problemas que tiene el personal para un mejoramiento continuo del mismo.
1.2.3.2.T4ctica
e Establecimiento de los objetivos corporativos que regiran a PRODEOTICA.

Los objetivos propuestos son:

a. Consolidar a PRODEOPTICA en el mercado de la comercializacion de productos y
servicios de cuidado y salud visual, a través de la venta de productos de calidad a un

precio competitivo.

b. Obtener margenes de rentabilidad adecuados que compense la inversion y permita a
PRODEOPTICA consolidarse en el mercado de la Ciudad de Quito.

c. Incrementar de manera escalonada la comercializaciébn con el soporte de un

importante aumento en el volumen de ventas y un adecuado control de costos.
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d. Diferenciar a PRODEOPTICA de la competencia mediante el manejo de variables
como la calidad del producto, atencion personalizada y precios competitivos.

e. Fomentar el sentido de pertenencia institucional del personal, con base en la

motivacion, capacitacion, remuneracion y el bienestar familiar.

f. Contribuir en el desarrollo social a través de la generacién de fuentes de empleo
1.2.4. Actividades

e Elaborar el borrador de las politicas.

e Socializar las politicas.

1.2.5. Responsable

Gerente General de PRODEOPTICA
1.2.6. Tiempo

El tiempo establecido para este objetivo estratégico es de un afio calendario.
1.2.7. Presupuesto

El presupuesto necesario para poner en marcha el objetivo estratégico es de:

Tabla 52 Presupuesto Estrategia Filosofia empresarial

Resma de papel bond 1 4.00 4.00
Tinta de impresora 1 10.00 10.00
TOTAL 14,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Nathasha Carrera

1.2.8. Control

e Verificar el conocimiento del personal de la mision, visién, valores, objetivos y

politicas.

1.2.9. Resultados esperados

Incremento del sentimiento de pertenencia del personal

Incremento del desarrollo empresarial

Coordinacion y organizacion eficiente de las actividades
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Tabla 53 Plan de accion estrategia Establecer politicas que permitan un mejor funcionamiento de PRODEOPTICA, asi como ofertar productos y servicios de
calidad.

Fortalecer el direccionami égico d Lograr una mejor direccion estratégica que promueva el Establecer politicas que permitan un mejor
ortalecer el direccionamiento estratégico de g ]| gicaquep funcionamiento de PRODEOPTICA. asi

PRODEOPTICA desarrollo de PRODEOPTICA. g :
como ofertar productos y servicios de calidad.

Establecer las politicas empresariales que regiran a

p Elaborar el borrador de las politicas
Comprometer al personal con la PRODEOPTICA P

consecucion de objetivos Establecimiento de los objetivos corporativos que regiran a
PRODEOTICA

Socializar las politicas con el personal

Verificar el conocimiento del personal de las
politicas

Gerente General de

Un afio
PRODEOPTICA $14,00

calendario

Incremento del sentimiento de pertenencia del personal

Incremento del desarrollo empresarial

Coordinacion y organizacion eficiente de las actividades

Elaborado por: Nathasha Carrera
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2. ESTRATEGIAS COMPETITIVAS
2.1.0BJETIVO ESTRATEGICO
Elevar la participacion de PRODEOPTICA en el mercado local
2.1.1. Meta
Incrementar en un 50% la cartera de clientes
2.1.2. Estrategia

Utilizar la imagen corporativa de PRODEOPTICA para adquirir posicion en el mercado

y captar clientes
2.1.3. Politica

e Emitir un mensaje claro, sencillo y de facil reconocimiento.
2.1.4. Téacticas

o Disefiar el logo empresarial con colores llamativos y de facil comprension.

-7 PRODEOPTICA
Pensando en tu salud visual

Figura 35 Logo de PRODEOPTICA
Elaborado por: Nathasha Carrera

2.1.5. Responsable

e Gerente General
2.1.6. Tiempo

El tiempo establecido para este objetivo estratégico es de un afio calendario.
2.1.7. Presupuesto

El presupuesto necesario para poner en marcha el objetivo estratégico es de:
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Tabla 54 Presupuesto estrategia

Disefiador Grafico 1

150,00

150,00

TOTAL

150,00

Elaborado por: Nathasha Carrera

2.1.8. Control
e Aceptacion de la Directiva empresarial
2.1.9. Resultados esperados

e Mayor representacion en el mercado

e Facil reconocimiento por el consumidor
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Tabla 55 Plan de accion estrategia Utilizar la imagen corporativa de PRODEOPTICA para adquirir posicion en el mercado y captar clientes

Utilizar la imagen corporativa de PRODEOPTICA
para adquirir posicion en el mercado y captar clientes

Elevar la participacion de PRODEOPTICA en el mercado

local Incrementar en un 50% la cartera de clientes

.. . . L Contratar al disefiador gréfico
» Emitir un mensaje claro, sencillo y de facil

reconocimiento Disefiar el logo empresarial con colores
Ilamativos y de facil comprension

Revisar que el logo cumpla todos los requisitos

Gerente General de PRODEOPTICA | Un afio calendario Aceptacion de la Directiva empresarial

Mayor representacion en el mercado

Facil reconocimiento por el consumidor

Elaborado por: Nathasha Carrera
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2.2.0BJETIVO ESTRATEGICO
Elevar la participacion de PRODEOPTICA en el mercado local
2.2.1. Meta
Incrementar en un 50% la cartera de clientes
2.2.2. Estrategia

Lograr el posicionamiento en la mente del consumidor como la 6ptica que comercializa

los productos de moda
2.2.3. Politica

e Impulsar el servicio ofertado a partir de la personalizacion del servicio que permita

captar un mayor deseo e interés por parte de los clientes actuales y potenciales
2.2.4. Desarrollo de las tacticas
2.2.4.1.Tactica

e Publicidad a través de hojas volantes que detallen los servicios que oferta
PRODEOPTICA.

@ PRODEOPTICA

Pensando en tu salud visual

Figura 36 Hojas volantes
Elaborado por: Nathasha Carrera
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2.2.4.2.Tactica

e Publicidad a través de impulsadoras que repartan hojas volantes.

@ PRODEOPTICA

Pensando en tu salud visual

Elaborado por: Nathasha Carrera

2.2.4.3.Tactica

Disefiar publicidad en un bus de transporte urbano se realizar4 por un periodo de 6
meses, intercaldndose los periodos de difusion de la informacion y haciéndose uso de

diferentes rutas con el objetivo de lograr un mayor efecto publicitario.

Figura 38 Publicidad con impulsadoras
Elaborado por: Nathasha Carrera
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2.2.5. Presupuesto

El presupuesto necesario para poner en marcha el objetivo estratégico es de:

Tabla 56 Presupuesto estrategia

Adhesivos pegables para la publicidad del bus 2 45,00 90,00
Publicidad en 1 Bus 6 meses 100,00 600,00
Hojas volantes 1000 0,12 120,00
Impulsadoras 1 250,00 250,00

TOTAL 1.060,00

Elaborado por: Nathasha Carrera

2.2.6. Control

Cuantificar el nimero de hojas volantes entregadas
2.2.7. Resultados esperados

e Mayor representacion en el mercado
e Mayor flujo de efectivo
e Afianzamiento del servicio en el mercado interno

e Posicionamiento del servicio en la mente del consumidor
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Tabla 57 Plan de accién estrateiia Loirar el iosicionamiento en la mente del consumidor como la c’)itica iue comercializa los iroductos de moda

Lograr el posicionamiento en la
Elevar la participacion de mente del consumidor como la

; Incrementar en un 50% la cartera de clientes - .
PRODEOPTICA en el mercado local ° Optica que comercializa los

productos de moda

Impulsar el servicio ofertado a partir | Publicidad a través de hojas volantes que detallen los servicios que

o . 4 Crear los disefios a difundir
de la personalizacion del servicio que |oferta PRODEOPTICA

permita captar un mayor deseo e Cotizar con los diversos medios
interés por parte de los clientes Publicidad a través de impulsadoras que repartan hojas volantes de transporte
actuales y potenciales Disefiar publicidad en un bus de transporte urbano Contratar a las impulsadoras

Cuantificar el namero de hojas
volantes entregadas

Un afio
calendario

Gerente General de
PRODEOPTICA

$ 1.060,00

Mayor representacion en el mercado
Afianzamiento del servicio en el mercado interno

Posicionamiento del servicio en la mente del consumidor
Elaborado por: Nathasha Carrera
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2.3.0BJETIVO ESTRATEGICO
Elevar la participacion de PRODEOPTICA en el mercado local
2.3.1. Meta
Incrementar en un 50% la cartera de clientes
2.3.2. Estrategia
e Elaborar una campafia publicitaria en todos los medios locales
2.3.3. Politicas

e Disefiar la publicidad de forma clara y precisa de tal forma que transmita un

mismo mensaje.
Tacticas

e En la Television Local: Hacer la difusion de espacios publicitarios
principalmente en los espacios noticiosos, que son los méas vistos por ser un

informativo de noticias locales.

e En los medios radiales: Realizar al igual que en los medios televisivos cufias
publicitarias en los espacios noticiosos por ser los mas escuchados
especialmente por las amas de casa y de esta manera informar sobre los
productos que ofrece PRODEOPTICA.

2.3.4. Actividades

e Elaboracion de un spot televisivo de 20”
e Realizar publicidad en televisién
¢ Realizar la cufia publicitaria de 20"

e Realizar publicidad en radio

104



2.3.5. Responsable

Gerente General

2.3.6. Tiempo

El contrato de publicidad en la television y radio serd por un afio y se presentara cuatro
cufias diarias de lunes a viernes, son 60 dias 1 cufias diarias de un minuto son un total de

60 cufias publicitarias a un precio de 10 ddlares cada una.
2.3.7. Presupuesto

Para la implementacion de la estrategia se necesitara:

Tabla 58 Presupuesto estrategia

60 Publicidad en television 600,00
60 Publicidad en radio 600,00
TOTAL 1.200,00

Elaborado por: Nathasha Carrera

2.3.8. Control

e Verificar la emision de los spots

e Comprobar la emisién de las cufias radiales
2.3.9. Resultados esperados
e PRODEOPTICA lograra posicionarse como marca en Quito.
e Seincrementara la cartera de clientes de PRODEOPTICA

e La ciudadania se enterara de la existencia de PRODEOPTICA
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Tabla 59 Plan oierativo estrateiia Elaborar una campaiia publicitaria en todos los medios locales

Elevar la participacion de PRODEOPTICA en el ) Elaborar una campafa publicitaria en
Incrementar en un 50% la cartera de clientes ]
mercado local todos los medios locales
Publicidad en television Elaboracion de un spot televisivo de 20”

Disefiar la publicidad de forma clara y precisa de tal

) ) ] Publicidad en radio Realizar la cufia publicitaria de 20"
forma que transmita un mismo mensaje.

Difundir el spot y cufia

Verificar la emision de los spots
Gerente General de PRODEOPTICA | Un afio calendario $1.200,00 Comprobar la emisién de las cufias

radiales

PRODEOPTICA lograra posicionarse como marca en Quito
Se incrementara la cartera de clientes de PRODEOPTICA

La ciudadania se enterara de la existencia de PRODEOPTICA

Elaborado por: Nathasha Carrera
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2.4.0BJETIVO ESTRATEGICO
Elevar el volumen de ventas
2.4.1. Meta
Incrementar los ingresos en un 50% mensual.
2.4.2. Estrategia
Promocionar a PRODEOPTICA a través de las redes sociales como Facebook, Twitter
2.4.3. Politica
e Impulsar el servicio ofertado a partir del disefio de publicidad en redes sociales
2.4.4. Tacticas

La difusion de los productos y servicios a través de la pagina web y redes sociales se
lograra a través de una seleccion especifica y abarcadora de los contenidos a ser
difundidos de modo que se logre ilustrar de forma clara y explicita los productos,

mision, vision, promociones, entre otros.

Las actividades a ser desarrolladas para garantizar la difusion de los productos a través
del internet estaran dadas primeramente por una reunion con los disefiadores de las
paginas web y redes sociales cuya responsabilidad recaerd sobre el gerente de
PRODEOPTICA, posteriormente se seleccionaran los contenidos a ser difundidos por

las paginas web y redes sociales.

La aprobacion y pruebas de las paginas web y redes sociales también sera
responsabilidad directa del gerente de PRODEOPTICA, procediéndose posteriormente
a la publicacion en paginas web y redes sociales de la informacion a ser difundida,
garantizandose el constante seguimiento de la misma a través del uso del correo

electrénico.
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/A PRODEOPTICA

N Pensando en tu salud v,sual
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| Croar uns pagina |

Comunidos Ver todo

Figura 39 PubI|C|dad en Facebook
Elaborado por: Nathasha Carrera

MIRA LA VIDA

DE OTRA MANERA

PRODLEQP IICA

oo sero e sl v sl

Figura 40 Publicidad en Twitter
Elaborado por: Nathasha Carrera

2.4.5. Presupuesto

Tabla 60 Presupuesto estrategia

Reunion con el programador de la pagina web y redes sociales 5 10,00 50,00
Esta,bl_eumlento del conte_nldo empresarial y de productos para publicar en 3 60,00 180,00
la pagina web y redes sociales
Consenso y test de la pagina web y redes sociales 2 20,00 40,00
Difusidn de la informacion en la pagina web y redes sociales 3 100,00 | 300,00
Propagamon de la informacion establecida en la pagina web y redes 3 50,00 150,00
sociales

Total 720,00

Elaborado por: Nathasha Carrera
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2.4.6. Responsable
Gerente General
2.4.7. Resultados esperados

e Mayor satisfaccion del cliente
o Fidelidad del cliente
e Incremento de la demanda de los productos y servicios de PRODEOPTICA
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Tabla 61 Plan de accion estrategia Promocionar a PRODEOPTICA a través de las redes sociales como Facebook, Twitter

Elevar el volumen de ventas Incrementar los ingresos en un 50% mensual

Promocionar a PRODEOPTICA a través de las redes
sociales como Facebook, Twitter

Crear pagina en Facebook

Impulsar el servicio ofertado a partir del
disefio de publicidad en redes sociales Crear pagina en Twitter

Gerente General de PRODEOPTICA | Un afio calendario $ 720,00

Mayor satisfaccion del cliente

Inscribir a la 6ptica en facebook

Inscribir a la 6ptica en Twitter

Difundir la campafia a través de las dos redes sociales

Verificar la existencia de las paginas

Verificar se difunda la campafa

Incremento de la demanda de los productos y servicios de PRODEOPTICA

Fidelidad del cliente

Elaborado por: Nathasha Carrera
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2.5.0BJETIVO ESTRATEGICO
Elevar el volumen de ventas
2.5.1. Meta
Incrementar los ingresos en un 50% mensual.
2.5.2. Estrategia
Incentivar a los clientes con promociones
2.5.3. Politica

e Potencializar la comercializacion de los productos ofertados por
PRODEOPTICA

2.5.4. Tacticas

El plan de promocidn para clientes se centrara en actividades como el establecimiento
de promociones a través de los cuales se logre satisfacer de forma plena los
requerimientos y necesidades de los consumidores, componiéndose las promociones

de la siguiente forma:

e Por la compra de los lentes de contacto llévate gratis un liquido de lentes
e Por la compra de las lunas llévate el armazdn gratis

e Examen visual gratis por temporada escolar

<

=

-@/\ PRODEOPTICA

Pensando en tu salud visual

Examen Visual GRATIS!!!

Por la Compra de Sus Anteojos

--’@\ PRODEOPTICA

“ Fersando 2n tu salud visua f

100/0 Descuento en el total de su compra

Figura 41 Publicidad de promociones
Elaborado por: Nathasha Carrera

2.5.5. Control

e Cuantificar el nimero de promociones vendidas
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2.5.6. Resultados esperados

e Incrementar la venta de los productos que ofrece PRODEOPTICA
e Lograr el posicionamiento en el mercado local.
e Incrementar la cartera de clientes de PRODEOPTICA

e Estimular la compra de los productos en los clientes de PRODEOPTICA
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Tabla 62 Plan de accion estrategia Incentivar a los clientes con promociones

Elevar el volumen de ventas Incrementar los ingresos en un 50% mensual Incentivar a los clientes con promociones

Escribir el borrador de promociones

Potencializar la comercializacién'de los Aprobar las promociones
productos ofertados por PRODEOPTICA P P

. Difundir en las redes sociales las promociones
Establecer promociones

Cuantificar el nimero de promociones vendidas

Gerente General de PRODEOPTICA | Un afio calendario

Incrementar la venta de los productos que ofrece PRODEOPTICA

Incrementar la cartera de clientes de PRODEOPTICA

Estimular la compra de los productos en los clientes de PRODEOPTICA

Elaborado por: Nathasha Carrera
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2.6.0BJETIVO ESTRATEGICO
Elevar el volumen de ventas
2.6.1. Meta
Incrementar los ingresos en un 50% mensual.
2.6.2. Estrategia
Entrega de incentivos a clientes frecuentes
2.6.3. Politica

e Disefiar promociones de forma clara y precisa que simplifiquen su ejecucién, y

sean aplicadas de forma permanente.
2.6.4. Tacticas

e Entregar articulos promocionales a los clientes, para lo cual se elaboraran
llaveros y esferos con el logotipo de PRODEOPTICA que seran entregados

como un incentivo para los clientes.

:@ PRODEOTICA
iead b ik

- Pamnarrdows o sawmd rand

Figura 42 Publicidad articulos promocionales
Elaborado por: Nathasha Carrera

2.6.5. Presupuesto

Figura 43 Articulos promocionales

Esferos 200 0,60 120,00
Estuches 200 2,00 400,00
Total 520,00

Elaborado por: Nathasha Carrera
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2.6.6. Control
e Cuantificar el nimero de productos entregados
2.6.7. Resultados esperados

e Incrementar la venta de los productos que ofrece PRODEOPTICA
e Lograr el posicionamiento en el mercado local.

e Incrementar la cartera de clientes de PRODEOPTICA
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Tabla 63 Plan de accion estrategia Entrega de incentivos a clientes frecuentes

Elevar el volumen de ventas Incrementar los ingresos en un 50% mensual Entrega de incentivos a clientes frecuentes

Cotizar los precios en las imprentas

Entregar articulos promocionales a los

Disefiar promociones de forma clara 'y . \
clientes, para lo cual se elaboraran 11averos ¥ | gqjeccionar la imprenta

recisa que simplifiquen su ejecucion, . ,
P 4 b1 ) y esferos con el logotipo de PRODEOPTICA

que seran entregados C.0m0 un incentivo Revisar la calidad de los productos
para los clientes

sean aplicadas de forma permanente

Cuantificar el nimero de promociones vendidas

Gerente General de PRODEOPTICA | Un afio calendario

Incrementar la venta de los productos que ofrece PRODEOPTICA

Incrementar la cartera de clientes de PRODEOPTICA

Estimular la compra de los productos en los clientes de PRODEOPTICA

Elaborado por: Nathasha Carrera
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2.7.0BJETIVO ESTRATEGICO
Optimizar los servicios ofertados por PRODEOPTICA
2.7.1. Meta
e Incrementar en un 40% el volumen de ventas
2.7.2. Estrategia

Crear alianzas estratégicas con establecimientos comerciales que permitan entregar un

producto diferenciado.
2.7.3. Politica

Comercializar productos diferenciados de elevada calidad adquiridos a partir de las

alianzas concretadas con otros establecimientos.
2.7.4. Tacticas

Realizar alianzas con establecimientos de oferten accesorios para los productos
ofertados tales como personalizacion de los estuches a través del bordado de nombres o
figuras para de esta forma brindar un servicio integral a los clientes, para lo cual es
necesario seleccionar los establecimientos comerciales, realizar contratos con los

establecimientos comerciales y dar seguimiento semanal a las ventas y entregas del

producto.

Figura 44 Publicidad articulos promocionales
Elaborado por: Nathasha Carrera
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2.7.5. Responsable

e Gerente General

2.7.6. Tiempo

El tiempo establecido para este objetivo estratégico es de un afio calendario.

2.7.7. Presupuesto

Tabla 64 Presupuesto Objetivo Estratégico

Descripcion Cantidad Valor Valor total
unitario
Resma de papel bond 1 4,00 4,00
Tinta de impresora 1 10,00 10,00
TOTAL 14,00

Elaborado por: Nathasha Carrera

2.7.8. Control
e Verificacién del nimero de contratos firmados
2.7.9. Resultados esperados

e Captar un mayor nimero de clientes

e Incrementar la demanda de los productos
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producto diferenciado

que permitan entreg

icas con establecimientos comerciales

Tabla 65 Plan de accion estrategia Crear alianzas estratég

Crear alianzas estratégicas con establecimientos

Optimizar los servicios ofertados por PRODEOPTICA | Incrementar en un 40% el volumen de ventas|  comerciales que permitan entregar un producto
diferenciado

Conversar con las empresas

Comercializar productos diferenciados de Realizar alianzas con establecimientos de
eI_evada calidad adqumdos a partir de las oferten accesorios para |03-proqyctos Difundir la idea de alianza
allanzas_co_ncretadas con otros ofertados tales como personalizacion de los
establecimientos estuches a través del bordado de nombreso | .. .
figuras Disefar los contratos

Verificacién del nimero de contratos firmados

Gerente General de PRODEOPTICA | Un afio calendario

Captar un mayor namero de clientes

Incrementar la demanda de los productos

Elaborado por: Nathasha Carrera
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2.8.0BJETIVO ESTRATEGICO
Optimizar los servicios ofertados por PRODEOPTICA
2.8.1. Meta
e Incrementar en un 40% el volumen de ventas
2.8.2. Estrategia
Aliarse estratégicamente con proveedores para ofertar diversos productos a bajos costos
2.8.3. Politica

Comercializar productos de moda con elevada calidad adquiridos a directamente a los
proveedores.

2.8.4. Tacticas

Se llevaran a cabo alianzas con proveedores a los cuales se cancele el 50% de la
mercaderia de contado, mientras que el restante 50% ser& adjudicado en consignacion,
es decir se cancelard en la medida en la cual la mercaderia sea comercializada o

devolviendo la misma en caso de que no existiese demanda en el mercado.
2.8.5. Responsable

e Gerente General

2.8.6. Tiempo

El tiempo establecido para este objetivo estratégico es de un afio calendario.

2.8.7. Presupuesto

Tabla 66 Presupuesto Objetivo Estratégico N° 02
Descripcion Cantidad Valor Valor total

Resma de papel bond 1 4,00 4,00
Tinta de impresora 1 10,00 10,00
TOTAL 14,00

Elaborado por: Nathasha carrera
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2.8.8. Control
e Verificacién del nimero de contratos firmados
2.8.9. Resultados esperados

e Captar un mayor numero de clientes

e Incrementar la demanda de los productos
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Tabla 67 Plan de accién estrateg

ia Aliarse estratégicamente con proveedores para ofertar diversos productos a bajos costos

Optimizar los servicios ofertados por PRODEOPTICA | Incrementar en un 40% el volumen de ventas Aliarse estratégicamente con proveedores para

ofertar diversos productos a bajos costos

Conversar con los proveedores

Comercializar productos de moda con Se llevaran a cabo alianzas con proveedores
elevada calidad adquiridos a directamente a a los cuales se cancele el 50% de la Difundir la idea de alianza
los proveedores mercaderia de contado, mientras que el

restante 50% sera adjudicado en

. . Disefiar los contratos
consignacion

Verificacién del nimero de contratos firmados

Gerente General de PRODEOPTICA | Un afio calendario

Captar un mayor namero de clientes

Incrementar la demanda de los productos

Elaborado por: Nathasha Carrera
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3. ESTRATEGIAS FUNCIONALES
3.1.0BJETIVO ESTRATEGICO
Potencializar el desenvolvimiento del cliente interno
3.1.1. Meta

Contar con personal capacitado y multidisciplinario que responda eficientemente a las

necesidades de los clientes hasta finales del afio 2018.
3.1.2. Estrategia
Definir las funciones de cada uno de los integrantes de PRODEOPTICA
3.1.3. Politica
e Actualizar el organigrama de PRODEOPTICA en funcion de sus necesidades.
3.1.4. Tacticas

Disefiar una estructura organizacional actualizada con la finalidad de mejorar la
organizacion interna de PRODEOPTICA y orientar al personal sobre las lineas de
autoridad, comunicacién y responsabilidad que deben cumplir se propone un

organigrama estructural y funcional.

Organigrama estructural

Gerente
General

epartament epartament
Técnico comercial

epartament

dministrativ

Figura 45 Organigrama estructural
Elaborado por: Nathasha Carrera
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Organigrama Funcional

Gerente General

Planear, organizar,dirigir y controlar
los recursos organizacionales

SECRETARIA

Asistir y brindar apoyo
oportuno en todas las

actividades gerenciales
Realizar asientos contables

Figura 46 Organigrama funcional
Elaborado por: Nathasha Carrera

OFTALMOLOGO

Diagnosticar al paciente

Establecer la medida y tipo
de lente para el paciente
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VENDEDORES

Coordinar con el
ftalmodlogo para la venta d

los productos

Atender los requerimientos
de los clientes




Tabla 68 Funciones especificas por area

1.
2.
3.
GERENTE

GENERAL 4.

=

Representar legalmente a PRODEOPTICA

Velar por el crecimiento de PRODEOPTICA

Desarrollar estrategias para hacer cumplir la mision, vision y
los objetivos propuestos.

Elaborar el plan estratégico en conjunto con los diversos
departamentos

Ejercer un liderazgo dindmico enfocado en el bienestar del
personal y en el desarrollo de PRODEOPTICA

SECRETARIA

BOONo OGO~ WNE

o

NS
N

Recibir y enviar la correspondencia

Archivar documentos

Redactar todo tipo de cartas y transcribir documentos.
Contestar el teléfono y atender al pablico

Transmitir y tomar mensajes.

Realizar asientos contables

Receptar el cobro de las ventas realizadas diariamente.
Receptar y elaborar facturas y comprobantes de retencion.
Declarar impuestos

. Elaborar cheques y comprobantes de egresos para pagos de

proveedores, empleados u otros.

. Archivar documentos contables para uso y control interno.
. Totalizar las cuentas de ingreso y egresos y emitir un informe

de los resultados.

OFTALMOLOGO

Determinar la medida o padecimiento del cliente
Sugerir el tipo de lente que necesita el paciente
Establecer el proveedor adecuado para el cliente

VENDEDORES

SUTAWNR(WN R

Atender cordialmente a los clientes

Realizar y registrar pedidos

Describir e informar las necesidades de los clientes

Llamar a los clientes como un servicio de post venta

Difundir y entregar las promociones establecidas

Remitir las facturas para el proceso de contabilizacion y
tramite de pago.

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Nathasha Carrera

3.1.5. Actividades

Elaborar el borrador de la estructura organizacional.

Socializar la nueva estructura organizacional para fomentar el sentido de

compromiso del personal y guiar su aplicacion.
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3.1.6. Responsable

Gerente General

3.1.7. Tiempo
El tiempo establecido para este objetivo estratégico es de un afio calendario.
3.1.8. Presupuesto

El presupuesto necesario para poner en marcha el objetivo estratégico es de:

Tabla 69 Presupuesto estrategia

Descripcion Cantidad Valor unitario Valor total
Resma de papel bond 1 4.00 4.00
Tinta de impresora 1 10.00 10.00
TOTAL 14,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Nathasha Carrera

3.1.9. Control

e Establecer el nivel de comprension y aplicacion de las funciones designadas a cada

departamento.
3.1.10. Resultados esperados

e Incremento del desarrollo empresarial

e Coordinacién y organizacion eficiente de las actividades
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Tabla 70 Plan de accién estrategia Definir las funciones de cada uno de los inte

rantes de PRODEOPTICA

Potencializar el desenvolvimiento del
cliente interno

* Actualizar el organigrama de
PRODEOPTICA en funcion
de sus necesidades.

Gerente General de Un afio
PRODEOPTICA calendario

Incremento del desarrollo empresarial

2018

$ 14,00

Contar con personal capacitado y multidisciplinario que responda
eficientemente a las necesidades de los clientes hasta finales del afio

Disefiar una estructura organizacional actualizada con la finalidad de
mejorar la organizacion interna de PRODEOPTICA

i
L

Definir las funciones de cada uno
de los integrantes de
PRODEOPTICA

Elaborar el borrador de la
estructura organizacional

Socializar la nueva estructura
organizacional para fomentar el
sentido de compromiso del personal
y guiar su aplicacion

Establecer el nivel de
comprension y aplicacion de las
funciones designadas a cada
departamento

Coordinacion y organizacion eficiente de las actividades

Elaborado por: Nathasha Carrera
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3.2.0BJETIVO ESTRATEGICO

Potencializar el desenvolvimiento del cliente interno

3.2.1. Meta

Contar con personal capacitado y multidisciplinario que responda eficientemente a las

necesidades de los clientes hasta finales del afio 2018.

3.2.2. Estrategia

Capacitar periodicamente al personal sobre técnicas de ventas, atencion al cliente y

mercadeo.

b)

a)

b)

3.2.3. Politicas

Monitorear el cumplimiento del itinerario de la capacitacion establecida

Evaluar periodicamente al personal para medir la eficacia de la capacitacion.
3.2.4. Thécticas

Realizar un diagndstico situacional a través de encuestas y entrevistas que permitan

detectar las falencias existentes en el personal que labora en PRODEOPTICA.

Taller de ingresos para la empresa, el cual estard compuesto de dos charlas:

Busqueda de nuevos nichos de mercado, haciendo hincapié en un estudio de
mercado, publicidad.

Medicion del nivel de satisfaccion, esta charla busca determinar estadisticamente el
nivel de satisfaccion de los clientes externos.

Necesidades del cliente, la charla busca solventar los canales de comunicacion
existentes.

Taller marketing empresarial, el cual se dividira en tres charlas:

Correo directo, la charla tiene como objetivo ensefiar a los trabajadores de
PRODEOPTICA a dinamizar el correo electrénico de la empresa a través del envio
de cartas de presentacion y recepcion de pedidos.

Publicidad de pago por clic, la charla tiene como finalidad la potencializacion

méaxima de las redes sociales y google.
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c¢) E-mail marketing, la charla busca concientizar a los clientes internos de
PRODEOPTICA, en el uso de correos masivos a bases de datos de
PRODEOPTICA.

Tabla 71 Talleres

Area Taller Charlas Temas |
Ventas Ingresos  a. Busqueda de a.1 Estudio de mercado.
para la nuevos nichos de a.2 Técnicas de
empresa. mercado. comercializacion
a.3 Publicidad
b. Plan de ventas b.1 Disefio de un plan de
ventas
Servicio  Satisfaccion a. Servicio posventa a.1 Reclamos y objeciones de
al cliente  del cliente. los clientes.
b. Medicidn del b.1 Estadisticas del nivel de
nivel de satisfaccion.

satisfaccion.
c. Necesidades del  c¢.1 Canales de Comunicacion

cliente.
Mercadeo = Marketing  a. Correo Directo a.1 Cartas de presentacion y
empresarial pedidos
b. Publicidad de b.1 Maxima utilizacion de
pago por clic redes sociales y google.

c. E-mail marketing  c.1Correo masivo a bases de
datos de PRODEOPTICA

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Nathasha Carrera

Seleccion del personal a ser . -
[ capacitado J :>[ Designacion del tema de la

capacitacion

material de apoyo. equipos y logistica

~
Convocatoria del personal ‘ Ejecucion de la capacitacion
‘ planificada

r

-
Recepcidn y elaboracion del 1<: Preparacion de las instalaciones, J

.

Aplicacion de los conocimientos L S
Evaluacion de la capacitacion

aorendidos

Figura 47 Proceso de capacitacion
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Nathasha Carrera
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Ingresos para la
empresa

Satisfaccion del
cliente

Marketing
empresarial

Busqueda de nuevos
nichos de mercado

Plan de ventas

Servicio postventa
Medicion del nivel de
satisfaccion
Necesidades del cliente
Correo directo
Publicidad de pago por

clic
E-mail marketing

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Nathasha Carrera

Tabla 72 Cronograma de capacitacion

Estudio de mercado

Técnicas de
comercializacion
Publicidad

Disefio del plan de ventas

Reclamos y objeciones de
los clientes

Estadisticas del nivel de
satisfaccion

Canales de comunicacion

Cartas de presentacion y
pedidos

Maxima utilizacion de
redes sociales y google
Correo masivo a bases de
datos de PRODEOPTICA

8 horas
en un dia
8 horas
en un dia
8 horas
en un dia
8 horas
en un dia
8 horas
en un dia
8 horas
en un dia
8 horas
en un dia
8 horas
en un dia
8 horas
en un dia
8 horas
en un dia
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16 Febrero del 2015
20 Marzo del 2015
16 Abril del 2015

16 Mayo del 2015

16 Junio del 2015

16 Julio del 2015

16 Agosto del 2015
16 Septiembre del
2015

16 Octubre del 2015

16 Noviembre del
2015

De 8 am.

p.m.

De 8 am.

p.m.

De 8 am.

p.m.

De 8 am.

p.m.

De 8 am.

p.m.

De 8 am.

p.m.

De 8 am.

p.m.

De 8 am.

p.m.

De 8 am.

p.m.

De 8 am.

p.m.

Gerente General

Gerente General

Gerente General

Gerente General

Gerente General

Gerente General

Gerente General

Gerente General

Gerente General

Gerente General



3.2.5. Responsable
Gerente General
3.2.6. Tiempo
El tiempo establecido para este objetivo estratégico es de un afio calendario.

Presupuesto

Tabla 73 Presupuesto

Descripcion Cantidad Valor unitario  Valor total
1 Capacitador 10 horas 10.00 100,00
Hojas de papel bond 2 3,50 7,00
Esferos 50 0,30 15,00
Cuadernos 3 0,50 1,50
TOTAL 123,50

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Nathasha Carrera

3.2.7. Control

Realizar encuestas para medir el nivel de satisfaccion del cliente interno con la

capacitacion impartida.

Observar el trato al cliente para identificar si se aplica las técnicas aprendidas.

3.2.8. Resultados esperados

Adquisicién de nuevas destrezas, habilidades e incremento en la capacidad técnica

del personal

Mejora en el trato y atencion al cliente.
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Tabla 74 Plan de accion estrategia Capacitar periédicamente al personal sobre técnicas de ventas, atencién al cliente y mercadeo.

OBJETIVO META ESTRATEGIA
. N Contar con personal capacitado y multidisciplinario que responda Capacitar periodicamente al
Potencializar el desenvolvimiento . . . - ~ S
del clients interno eficientemente a las necesidades de los clientes hasta finales del afio | personal sobre técnicas de ventas,
2018 atencion al cliente y mercadeo.
POLITICA TACTICAS ACTIVIDADES

o Realizar un diagnostico situacional a través de encuestas y entrevistas
Evaluar periddicamente | que permitan detectar las falencias existentes en el personal que labora | Entrevista con los empleados
al personal para medir la |en PRODEOPTICA

eficacia de la Contratar capacitadores
capacitacion Establecer la fecha de las
capacitaciones
RESPONSABLE | TIEMPO PRESUPUESTO CONTROL

Realizar encuestas para medir el
nivel de satisfaccion del cliente

| ) interno con la capacitacion
TS A | o impartd
Observar el trato al cliente para
identificar si se aplica las técnicas
aprendidas.

RESULTADOS ESPERADOS

Adquisicién de nuevas destrezas, habilidades e incremento en la capacidad técnica del personal

Mejora en el trato y atencion al cliente

Elaborado por: Nathasha Carrera
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3.3.0BJETIVO ESTRATEGICO
Potencializar el desenvolvimiento del cliente interno
3.3.1. Meta

Contar con personal capacitado y multidisciplinario que responda eficientemente a las

necesidades de los clientes hasta finales del afio 2018.
3.3.2. Estrategia

Fidelizar a los clientes apalancandose en la experiencia en la prestacion del servicio de

cuidado y salud visual
3.3.3. Politica

Brindar una atencion de elevada calidad a precios econémicos ofertandose productos

adquiridos directamente a los proveedores.
3.3.4. Tacticas

Potencializar la experiencia adquirida por el especialista a través de una mejora
sistematica de la infraestructura en la cual se desempefia la oftalmé6loga de forma tal que

se brinde un servicio con excelencia y calidad.

Figura 48 Adecuacion de las instalaciones
Elaborado por: Nathasha Carrera
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3.3.5. Responsable

e Gerente General

3.3.6. Tiempo
El tiempo establecido para este objetivo estratégico es de un afio calendario.

3.3.7. Presupuesto

Tabla 75 Presupuesto

Silla oftalmica 600,00 600,00
Proyector 1 70,00 710,00
TOTAL 670,00

Elaborado por: Nathasha Carrera

3.3.8. Control
e Numero de clientes controlados
3.3.9. Resultados esperados

e Captar un mayor nimero de clientes

e Incrementar la demanda de los productos
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ia Fidelizar a los clientes apalancandose en la experiencia en la prestacion del servicio de cuidado y salud visual

Tabla 76 Plan de accidn estrateg

. o Contar con personal capacitado y multidisciplinario que responda | Fidelizar a los clientes apalancdndose
Potencializar el desenvolvimiento del . : : . . . -z
clients interno eficientemente a las necesidades de los clientes hasta finales del | en la experiencia en la prestacion del
afio 2018 servicio de cuidado y salud visual

Brindar un"’_l atencion c_le Cotizar el mobiliario que se desea comprar
elevada calidad a precios
economicos ofertandose Potencializar la experiencia adquirida por el especialista a través | g iiir el mobiliario
productos adquiridos de una mejora sistematica de la infraestructura en la cual se
directamente a los desempefia la oftalmdloga de forma tal que se brinde un servicio .
. ' Readecuar el espacio
proveedores. con excelencia y calidad

NuUmero de clientes controlados

Gerente General de

Un afio
PRODEOPTICA $670,00

calendario

Captar un mayor namero de clientes

Incrementar la demanda de los productos

Elaborado por: Nathasha Carrera
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3.4.0BJETIVO ESTRATEGICO
Potencializar el desenvolvimiento del cliente interno
3.4.1. Meta

Contar con personal capacitado y multidisciplinario que responda eficientemente a las

necesidades de los clientes hasta finales del afio 2018.
3.4.2. Estrategia

Crear alianzas estratégicas con médicos oftalmologos para ofertar los productos de

calidad a los clientes referidos.
3.4.3. Politica

Establecer canales de comercializacion indirectos con el cliente, de forma tal que se

logre ofertar un producto de calidad a bajos costos.
3.4.4. Tacticas

Aliarse estratégicamente con médicos oftalmélogos otorgandoles un 10% de comision
por cada cliente referido que adquiera los productos ofertados en PRODEOPTICA, o en
cambio facilitandole productos que puedan ser demandados por los mismos en lugar de

la comision anteriormente referida.
3.4.5. Responsable
e Gerente General
3.4.6. Tiempo
El tiempo establecido para este objetivo estratégico es de un afio calendario.

3.4.7. Presupuesto

Tabla 77 Presupuesto estrategia

Resma de papel bond 1 4,00 4,00
Tinta de impresora 1 10,00 10,00
TOTAL 14,00

Elaborado por: Nathasha Carrera
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3.4.8. Control
e Verificacién del nimero de contratos firmados
3.4.9. Resultados esperados

e Captar un mayor numero de clientes

e Incrementar la demanda de los productos
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Potencializar el desenvolvimiento del
cliente interno

Establecer canales de
comercializacion indirectos
con el cliente, de forma tal
que se logre ofertar un
producto de calidad a bajos
costos.

Gerente General de Un afio

PRODEOPTICA calendario

Tabla 78 Plan de accion estrategia Crear alianzas estratégicas con médicos oftalmélogos para ofertar los productos de calidad a los clientes referidos

Contar con personal capacitado y multidisciplinario que responda
eficientemente a las necesidades de los clientes hasta finales del afio 2018

Aliarse estratégicamente con médicos oftalmélogos otorgandoles un 10%
de comision por cada cliente referido que adquiera los productos ofertados
en PRODEOPTICADbrinde un servicio con excelencia y calidad

Captar un mayor namero de clientes

Crear alianzas estratégicas
con médicos oftalmdlogos
para ofertar los productos
de calidad a los clientes
referidos.

Conversar con los médicos

Difundir la idea de alianza

Disefar los contratos

Verificacion del nimero
de contratos firmados

Incrementar la demanda de los productos

Elaborado por: Nathasha Carrera
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4. ESTRATEGIAS REFERENTES AL CICLO DE VIDA DEL SECTOR
4.1.0BJETIVO ESTRATEGICO
Sobresalir ante las demas Opticas que se encuentran en el mercado
4.1.1. Meta
e Incrementar en un 50% el volumen de ventas
4.1.2. Estrategia
Identificar nichos de mercado complementarios
4.1.3. Politica

Diversificar el conjunto de servicios a ser brindados garantizandose de esta forma una
atencion integral, situacién que repercutird positivamente en la captacion de clientes

potenciales.
4.1.4. Thactica

Desarrollar charlas dirigidas a sectores de riesgo de enfermedades visuales tales como
los grupos de la tercera edad de forma tal que se garantice una mayor difusion de los

productos y servicios ofertados por PRODEOPTICA.

Figura 49 Publicidad articulos promocionales
Elaborado por: Nathasha Carrera
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4.1.5. Responsable

e Gerente General

4.1.6. Tiempo

El tiempo establecido para este objetivo estratégico es de un afio calendario.

4.1.7. Presupuesto

Tabla 79 Presupuesto

Descripcion Cantidad Valor Valor total
unitario
Resma de papel bond 1 4,00 4,00
Tinta de impresora 1 10,00 10,00
TOTAL 14,00

Elaborado por: Nathasha Carrera

4.1.8. Control
e Verificacién del nimero de contratos firmados
4.1.9. Resultados esperados

e Captar un mayor nimero de clientes

e Incrementar la demanda de los productos
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Tabla 80 Plan de accion estrateg

Sobresalir ante las demas Opticas que se encuentran en el

mercado

Diversificar el conjunto de servicios a ser
brindados garantizandose de esta forma una
atencion integral

Gerente General de PRODEOPTICA Un afio calendario

ia Identificar nichos de mercado complementarios

 Incrementar en un 50% el
volumen de ventas

Desarrollar charlas dirigidas a
sectores de riesgo de
enfermedades visuales tales como
los grupos de la tercera edad

Identificar nichos de mercado complementarios

Establecer los temas a capacitar

Difundir la idea de alianza

Disefiar los contratos

Verificacién del nimero de contratos firmados

Captar un mayor namero de clientes

Incrementar la demanda de los productos

Elaborado por: Nathasha Carrera
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4.2.0BJETIVO ESTRATEGICO
Sobresalir ante las demas Opticas que se encuentran en el mercado
4.2.1. Meta
e Incrementar en un 50% el volumen de ventas
4.2.2. Estrategia

Comprar equipos tecnoldgicos para implementar el servicio de toma de presion Optica

para prevenir la hipertension ocular
4.2.3. Politica

Ampliar los servicios especializados brindados por PRODEOPTICA hacia la
prevencion de la hipertension ocular y por ende captar nuevos clientes a partir de la

utilizacion de tecnologias de punta como la tonometria.
4.2.4. Tacticas

Adquirir los equipos tecnologicos que permitan incrementar el servicio de toma de la
presion ocular en PRODEOPTICA, a través de la seleccion de los equipos tecnoldgicos

mediante el analisis de comparativo de las caracteristicas técnicas de los equipos.

Figura 50 Implementacion de la toma de presion ocular
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Nathasha Carrera
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4.2.5. Responsable
e Gerente General
4.2.6. Tiempo
El tiempo establecido para este objetivo estratégico es de un afio calendario.

4.2.7. Presupuesto

Tabla 81 Presupuesto estrategia

Descripcion Cantidad Valor Valor

unitario total
Tonometro 1 600,00 600,00
TOTAL 600,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Nathasha Carrera

4.2.8. Control
¢ Numero de clientes que solicitan la toma de presion ocular
4.2.9. Resultados esperados

e Captar un mayor nimero de clientes

e Incrementar la demanda de los productos
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Tabla 82 Plan de accién estrateg

Sobresalir ante las demas Opticas que se encuentran en el

mercado

Ampliar los servicios especializados brindados
por PRODEOPTICA hacia la prevencion de la
hipertension ocular y por ende captar nuevos
clientes a partir de la utilizacion de tecnologias
de punta como la tonometria

Gerente General de PRODEOPTICA Un afio calendario

Captar un mayor namero de clientes

ia Comprar equipos tecnoldgicos para implementar el servicio de toma de presion optica para prevenir la hipertension ocular

* Incrementar en un 50% el
volumen de ventas

Adquirir los equipos tecnoldgicos
que permitan incrementar el
servicio de toma de la presion
ocular en PRODEOPTICA

Comprar equipos tecnolégicos para implementar el
servicio de toma de presion Optica para prevenir la
hipertensién ocular

Cotizar los equipos

Difundir y promocionar el servicio

Numero de clientes que solicitan la toma de presién ocular

Incrementar la demanda de los productos

Elaborado por: Nathasha Carrera
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CONCLUSIONES

En la actualidad no se verifica la existencia de un plan estratégico para la
PORDEOPTICA, capaz de garantizar resultados financieros efectivos, asi como
un manejo adecuado de los recursos financieros econémicos y humanos que

maneja la institucion.

Las estrategias para la comercializacion y difusion de los productos y servicios
de PORDEOPTICA, no garantizan un espacio en el mercado a través del cual
alcanzar mayores resultados financieros evidenciandose del mismo modo

numerosas deficiencias en la estructura y funcionamiento interno de la empresa.

El direccionamiento estratégico empresarial carece de una mision, vision,
valores y objetivos tangibles que permitan establecer politicas de desarrollo
econdémico en concordancia con la actividad econdémica desarrollada y las

verdaderas potencialidades y capacidades de la institucion.

El disefio de presupuesto referencial existente en la institucion no posee
concordancia con la realidad financiera de la instituciébn o sus posibles
capacidades de crecimiento y expansion en un mercado altamente competitivo y

demandante.

No se verifica la existencia de un sistema de control empresarial a travées del cual
se logre una evaluacion critica y real del nivel de cumplimiento de las
propuestas y proyecciones financieras de la empresa tomandose en cuenta los

diferentes indicadores de gestion.
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RECOMENDACIONES

Poner en préctica los elementos plasmados en el plan estratégico desarrollado en
concordancia con las necesidades reales de la empresa para lograr un incremento

sistematico de los resultados financieros, asi como del manejo operativo.

Potencializar el desarrollo de nuevas estrategias en la comercializacion y
distribucion de los productos y servicios ofertados por PORDEOPTICA, de forma
tal que se incremente la capacidad competitiva de la empresa ocupandose por

consecuencia nuevos nichos de mercado.

Implementar el direccionamiento estratégico plasmado en el plan estratégico
elaborado en la presente investigacion de modo que se logre una correspondencia
entre los planes de desarrollo financiero y la mision, vision, valores y objetivos

institucionales.

Desarrollar las pautas plasmadas en el plan estratégico derivado de la investigacion
con el objetivo de propiciar un desarrollo real del presupuesto referencial de la
institucion los cual repercutira positivamente en el desarrollo de politicas de

crecimiento financiero.

Materializar el sistema de control y evaluacion de los niveles de cumplimiento de
las propuestas y estrategias de crecimiento financiero contenidas en el plan
estratégico para PORDEOPTICA, tomandose en cuenta los diferentes indicadores

de gestion.
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Anexo 1 Poblacion del Centro Histérico de Quito

Centro Historico
Parroquia

Ubicacion de la parroquia Centro Histérico dentro de la ciudad de Quito.

Coordenadas W 1°45'31"S 78°45'22"0Coordenadas: &
1°45'31"S 78°45'22"0 (mapa)
Entidad Parroquia
* Pais Ecuador
Provincia H Pichincha
« Canton Egt
“ Distrito Metropolitano de Quito
Subdivisiones 14 barrios®
Gonzales Suarez
San Roque
La Loma
La Merced
La Recoleta
Sena
La Victoria
La Tola
Panecillo
San Blas
San Diego
San Marcos
San Sebastian
La Alameda
Superficie
« Total 3,75 km?
Poblacién (2010)
« Total 40,587 hab.2
» Densidad 10,823 2 hab/km?2

[editar datos en Wikidata]
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Anexo 2 modelo de encuesta dirigida a los trabajadores de PRODEOPTICA

11.
12.

13.
14.
15.

16.

17.
18.

19.

20.

¢ Qué tiempo tiene trabajando en PRODEOPTICA?

¢Considera que el trato que les brinda es?

¢ Qué le motivo a trabajar en PRODEOPTICA?
¢ Conoce bien la funcion que usted desempefia?

¢ Se considera usted preparado para cumplir la funcion encomendada?

¢Ha recibido una capacitacion adecuada para el desempefio de sus
funciones?
¢ Qué tipo de capacitacién ha recibido?

¢Cree usted que los clientes estdn satisfechos de la atencién que se
brinda?

¢ Cree usted que la administracion de PRODEOPTICA es la adecuada?
¢ Qué mecanismos podria usted sugerir para lograr una mejor atencion

al cliente?

152



Anexo 3 modelo de encuesta dirigida a los clientes de PRODEOPTICA.

© o &~ wbdhpE

¢Indiqué cual es su género?
¢Sefale el promedio de edad que se encuentra usted?
¢ Cual es su ocupacion?

¢ Sus ingresos economicos se encuentran entre?

¢ Cémo califica los servicios de PRODEOPTICA?

¢ Conoce usted las promociones que tiene la empresa PRODEOPTICA?
¢Ha encontrado en la empresa PRODEOPTICA los productos que usted ha
requerido?

¢ Quién atendio su visita desde que ingreso a PRODEOPTICA?

Cree usted que las instalaciones fisicas de PRODEOPTICA son?
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Anexo 4 modelo de encuesta dirigida a la poblacion econémicamente activa del Centro Histérico de
Quito

¢Indiqué cual es su género?

¢ Sefale el promedio de edad que se encuentra usted?
¢ Cudl es su ocupacion?

¢ Sus ingresos econdémicos se encuentran entre?
¢Sefale cual de estos locales usted conoce?

¢ Conoce usted a la empresa PRODEOPTICA?

¢Ha visitado usted la empresa PRODEOPTICA?
¢ Conoce usted la ubicacién de la empresa PRODEOPTICA?

¢Le gustaria recibir informacion sobre los productos y promociones
ofertados por la empresa PRODEOPTICA?

¢Le gustaria recibir obsequios por sus comprar por parte de la empresa
PRODEOPTICA?

© ©oN o g K~ W D=

[EEN
e
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Anexo 5 modelo de la entrevista dirigida a la Gerente General Dra. Lucia Beatriz Proafio Deleg

=

10.
11.
12.
13.
14.
15.

¢ Qué tiempo tiene PRODEOPTICA en el mercado?

¢PRODEOPTICA cuenta actualmente con un sistema marketing que le

permita generar mas y mayores ingresos?

¢Considera que los precios, el servicio y la promocion de PRODEOPTICA

son los apropiados para garantizar el desarrollo y crecimiento econémico?

¢El personal que tiene a su cargo ha recibido capacitacion en lo referente a
planes estratégicos?

¢Cree usted que la capacitacion es importante para el personal encargado
de la comercializacion de productos y servicios para el cuidado y salud
visual?

¢ Cudles son los principales temas que se deberia tomar en cuenta para la
capacitacién del personal encargado de la comercializacion de los productos
y servicios de cuidado y salud visual?

Dentro de su plan de accion y de trabajo PRODEOPTICA ¢Cuenta con un
plan estratégico?

¢ Qué mecanismos utiliza para administrar al personal?

¢ Cree usted que seria importante contar con datos que ayuden a organizar
el personal?

¢ Qué tipo de sistema de control lleva en su negocio?

¢La empresa cuenta con una planificacion de sus actividades?

¢ Tiene vision, mision, manual de funciones, organigrama?

¢ Estan establecidas las funciones de los empleados?

¢ Cémo evalla el desempefio del personal?

¢ Cuadl es el promedio de clientes que atiende diariamente PRODEOPTICA?
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Anexo 6 Autorizacion de desarrollo del proyecto

Quito 08/07/2017

Presente.

Yo Dra. Lucia Beatriz Proaiio Déleg Gerente Propietaria de “PRODEOPTICA”, con Ci:
1708090210, autorizo a la Srta. Nathasha Elizabeth Carrera Piedra con Ci: 1719899823
estudiante de la Universidad Israel, a que realice la investigacion correspondiente para que
pueda desarrollar su trabajo de titulacion; Disefio de un plan estratégico de marketing
para la empresa PRODEOPTICA ubicada en el centro histérico de la ciudad de
Quito.

De la misma manera que me comprometo a brindarle toda la informacién necesaria para el
proceso de la investigacion, cuyo estudio de tesis contribuira e impactara en mi empresa

positivamente.

La interesada puede hacer uso de la presente como estime conveniente.

Atentamente:

Qw&?mig
Dra. Luci; Proaiio D.

Ci: 1708090210
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Anexo 7 Aceptacidn de las estrategias

Quito 26/07/2017

Presente.

Yo Nathasha Elizabeth Carrera Piedra con Ci: 1719899823 por medio de la presente coloco
a consideracién de la Dra. Lucia Betriz Proafio Delég con Ci: 17078090210, el disefio del
Plan estratégico de marketing para la empresa PRODEOPTICA, en el que consta:

e Declaracion de Vision y Mision

e Establecimiento de objetivos y politicas

e Disefio de la imagen corporativa y slogan

e Propuesta de publicidad

e Organigrama estructural y funcional

e Estrategias corporativas

o Estrategias competitivas

e Estrategias funcionales

o Estrategias referentes al ciclo de vida del sector.

De manera que se desarrollen con beneficio positivo para el mejor funcionamiento de
PRODEOPTICA.

Como constancia firman:

VoeSe w§
Dra. CuciaPreafio D: Srta. Nathasha Carrera P.
Ci: 1708090210 Ci: 1719899823

157



Anexo 8 Evidencia de aplicacidn de los instrumentos
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Anexo 9 Proyeccién de ventas 2018 - 2019

Lentes de armazon 50 45,00 2.250,00 60 47,00 2.820,00
Lentes de contacto 50 30,00 1.500,00 50 31,00 1.550,00
Toma de la presién ocular 40 10,00 400,00 40 10,00 400,00
Total ventas MENSUALES 140 85,00 4.150,00 150,00 88,00 4.770,00

TOTAL VENTAS ANUALES 49.800,00 - - 57.240,00

Elaborado por: Nathasha Carrera

Anexo 2 Proyeccién de ventas 2019 - 2020

Lentes de armazon 71 49,00 3.479,00 84 51,00 4.284,00
Lentes de contacto 50 32,00 1.600,00 50 33,00 1.650,00
Toma de la presion ocular 40 10,00 400,00 40 10,00 400,00
Total ventas MENSUALES 161 91,00 5.479,00 174 94,00 6334,00
TOTAL VENTAS ANUALES - - 65.748,00 - - 76.008,00

Elaborado por: Nathasha Carrera
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Anexo 10 Proyeccion de ventas 2021

2022

VOLUMEN PRECIO VALOR

VENTAS VENTA
Lentes de armazoén 100 53,00 5.300,00
Lentes de contacto 50 34,00 1.700,00
Toma de la presion ocular 40 10,00 400,00
Total ventas MENSUALES 190 97,00 7400,00
TOTAL VENTAS ANUALES ; - 88.800,00

Elaborado por: Nathasha Carrera
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La tabla anterior muestra la proyeccion de ventas calculada en base a la inflacion
y al PIB del sector, la cual asciende en total a USD $49.800,00 délares de los Estados
Unidos de América, evidenciandose de esta forma un incremento en las ventas de la

empresa, demostrando el éxito del plan estratégico de marketing.

Las ventas tienen un marco aplicativo trascendente en PRODEOPTICA, por lo
cual se presenta el plan de ventas para la misma, la elaboracion y aplicacion de este plan
de ventas tiene como principal objetivo la satisfaccion y por ende la fidelidad de los

clientes y consumidores de los productos y servicios de la optica.

Anexo 11 Relacion costo beneficio

RELACION BENEFICIO COSTO RELACION COSTO BENEFICIO
RBC=B/C 294 |RBC=C/B 0,34
Por cada ddlar invertido se ganara 2,94 d6lares | Para ganar $1 tengo que invertir $0,34

Elaborado por: Nathasha Carrera

Para lograr que un cliente recomiende a PRODEOPTICA con sus amigos y
familiares la satisfaccion debe ser alta, si se logra un alto grado de satisfaccion,
cumpliendo sus expectativas, se lograra nuevos clientes y también que los actuales
clientes no se retiren. Se pretende a través de la aplicacion del plan de ventas, la
cantidad de clientes satisfechos sea mayor y de esta manera haga facil el captar nuevos
clientes. Y que la fidelidad de los clientes se la alcance al maximo para que se

produzcan nuevas ventas.
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