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RESUMEN

El presente trabajo tiene como objetivo la implementacidn de una planificacion estratégica
para el almacén Optico mecanica de lentes de la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura con
la cual se estima un crecimiento empresarial y econdmico mediante el aprovechamiento de los
procesos Y recursos de la manera méas adecuada y asi lograr el cumplimiento de los objetivos
de una forma eficaz y eficiente en un determinado tiempo de su aplicacion de acuerdo a la
planificacion estratégica implementada.

Este proyecto consta con un diagnostico situacional con el cual permitira tener un acertado
analisis de todas sus variables internas y externas, con la que se busca generar soluciones
preventivas correctivas para las debilidades y amenazas y maximizar las fortalezas y
oportunidades con las cuales cuenta la empresa.

Los fundamentos con los que se respaldara esta investigacion es mediante bases teoricas y
datos historicos que sustentan la problematica y la propuesta de la investigacion.

Para el desarrollo de esta propuesta se consideraran aspectos tan importantes como la
misién, vision, objetivos, valores corporativos, politicas, metas, estrategias, proyectos,
programas Y tacticas con las cuales se observara el impacto que genera la implementacion de
una planificacion estratégica con lo cual se planteara cambiar la administracion empirica con
la que se dirige actualmente, orientada a la mejora de toma de decisiones, en el area de talento
humano y en el desarrollo de los procesos, para crear mayor posicionamiento de marca en el
mercado con el compromiso generado entre empleados y la empresa para proporcionar una
mayor calidad de productos y asi incrementar la fidelidad de los clientes, innovando las
estrategias empleadas en la administracidn obteniendo los resultados deseados que se reflejaran

en el presente y en los afios posteriores a la aplicacién de este proyecto.



Para los impactos se tomd en consideracion factores representativos como econdémico
comercial tecnologico y social los cuales se notaran al momento de implementar la

planificacion estratégica.
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ABSTRACT

The objective of this work is to implement a strategic planning for the optical mechanical
lens warehouse in the city of Ibarra, province of Imbabura, with which business and economic
growth is estimated by taking advantage of the processes and resources in the most efficient
way. and thus achieve the fulfillment of the objectives in an effective and efficient way in a
certain time of its application according to the implemented strategic planning.

This project consists of a situational diagnosis with which it will allow to have an accurate
analysis of all its internal and external variables, with which it is sought to generate corrective
preventive solutions for weaknesses and threats and to maximize the strengths and
opportunities that the company has.

The foundations with which this research will be supported is through theoretical bases and
historical data that support the problem and the research proposal.

For the development of this proposal, aspects as important as the mission, vision, objectives,
corporate values, policies, goals, strategies, projects, programs and tactics will be considered
with which the impact generated by the implementation of a strategic planning will be
observed. which will consider changing the empirical administration with which it is currently
directed, aimed at improving decision-making, in the area of human talent and in the
development of processes, to create greater brand positioning in the market with the
commitment generated between employees and the company to provide a higher quality of
products and thus increase customer loyalty, innovating the strategies used in the
administration obtaining the desired results that will be reflected in the present and in the years
after the implementation of this project.

For the impacts were considered representative factors such as economic, commercial,

technological and social, which will be noticed when implementing the strategic planning.
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The main objective of this project is to implement innovative ideas and provide the tools
required to achieve this project, which will make this project a contribution to sustainable and
sustainable development in the current market, with the renewal of the business image to
integrate new customers and thus satisfy needs with products that will be constantly innovated

and that will have an excellent proven quality.
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Introduccion

El Almacén Optico “Mecanica de Lentes” dedicado a la comercializacion de marcos para
lentes y biselados en lunas Opticas abre sus puertas al publico el 17 de agosto del 2017 se
encuentra en la ciudad de Ibarra en las calles Pedro Moncayo 8-27y Sanchez y Cifuentes en la
provincia de Imbabura.

Es una microempresa que esta conformada legal mente por dos accionistas los cuales se
encargan del manejo administrativo y operativo, con un capital inicial de 10.000 dolares
americanos en efectivo mas maquinas y equipos de oficina que cuantifica un valor de 6.000
dolares americanos.

En el examen que se realizd al Almacén Optico “Mecénica De Lentes” mediante la
aplicacion de instrumentos de investigacion como entrevistas, checklist y la observacion
directa para conocer la situacion actual, la cual demuestra carencias en la implementacion de
planes para alcanzar los propdsitos establecidos por los objetivos, que se traducen en
crecimiento econémico para la empresa lo que muestra que tampoco tiene un manejo eficaz y

eficiente

18
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Objetivo General

Elaborar una planificacion estratégica para el Almacén Optico Mecanica de Lentes de la
ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura para dotar de herramientas e ideas necesarias para el
desarrollo sustentable y sostenible en el mercado actual, con la renovacion de la imagen
empresarial para integrar a nuevos clientes y asi satisfacer necesidades con productos de

innovacion constante y calidad.

Obijetivo Especifico

Diagnosticar la situacion real de la empresa para las posibles acciones a mejorar dentro

del “almacén Optico mecanica de lentes”

- Fundamentar tedricamente una planificacion estratégica en datos e informacion para
sustentar la relevancia de las acciones que se deben realizar.

- Elaborar un plan estratégico para el Almacén 6ptico mecanica de lentes para un manejo
eficaz y eficiente de los recursos y establecer una relacion adecuado de ingresos y gasto
y aumentar la utilidad canalizando nuevos clientes.

- Validar la planificacion estratégica para el Almacén Optico “Mecéanica de Lentes” en

la informacion del trabajo realizado

19
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CAPITULO |

1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1.1.- Antecedentes diagnosticos

El almacén optico “Mecanica de Lentes” dedicada a la actividad de comercializacion y
biselado en lunas Opticas abre sus puertas al publico el 17 de agosto del 2017 se encuentra en
la ciudad de Ibarra en las calles Pedro Moncayo 7-49 y Sanchez y Cifuentes, provincia de
Imbabura; ubicada al norte del pais perteneciente a la zona 1 del Ecuador.

Es una microempresa constituida legalmente por dos personas en su manejo administrativo y
operativo, con un capital inicial de $10.000 dolares americanos, mas el aporte individual de
maquinas y equipos de oficina que cuantifican un valor de $600 ddlares americanos.

En el diagndstico que se realizo el Almacén Optico “Mecanica de Lentes” se observd que
carece de una planificacién estratégica la cual no permite un alcance de los propoésitos u
objetivos de la empresa, por una falta de este modelo los ingresos y gastos mensuales no se
cuantifican de manera clara y tampoco un manejo efectivo y eficaz.

Asimismo, se analiza la falta de organizacion en las acciones y componentes de marketing que

faciliten el incremento de ventas y clientes para la empresa.

1.2. Variables diagndsticas

Las variables diagnosticas identificadas para este estudio son las siguientes:
e Situacion administrativa
e Manejo financiero
e Acciones de marketing

e Lineas estratégicas

20



1.3. Indicadores

a) Situacion administrativa

b)

d)

Procesos técnicos
Aspectos legales
Comunicacion interna

Nivel de difusion de la empresa

Manejo financiero

Nivel de organizacién contable
Nivel de equilibrio de ingresos y gastos

Elaboracién de estados financieros

Acciones de marketing

Disponibilidad de Producto
Definicion de Precio
Ubicacion de Plaza
Mecanismos de Promocion
Opinidn publica
Relaciones publicas

Politicas de marketing

Lineas estratégicas

Gestion administrativa
Gestion financiera
Gestidn de marketing

Gestidn estratégica

21
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1.4. Matriz de la relacion diagnostica

22

A continuacion, se presenta la matriz que recoge los principales aspectos del diagndstico:

Tabla 1. Variable del estudio ]
VARIABLES INDICADORES TECNICAS FUENTE DE
INFORMACION
Situacion e Procesos técnicos Observacion Gerente y
administrativa e Aspectos legales socios de la
e Comunicacién interna empresa
o Nivel de difusion de la empresa
Manejo financiero e Nivel de organizacion contable Sondeo de Gerente y
e Nivel de Equilibrio de ingresos opinion socios de la
y gastos empresa
e Elaboracion de estados
financieros
Acciones de ¢ Disponibilidad de producto Sondeo de Gerente y
marketing e Definicion de precio opinion socios de la
¢ Ubicacion de plaza empresa
e Mecanismos de promocion
e Opinion pablica
¢ Relaciones Publicas
e Politicas de marketing
Lineas Estratégicas e Gestion administrativa Sondeo de Gerente y
e Gestion financiera opinién socios de la
e Gestion de marketing empresa

Gestion estratégica

Fuente: Elaboracion propia
Variables de estudio

22
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1.5. Determinacién del Macro-entorno

En la actualidad, la necesidad de planificar por parte de las empresas constituye un factor
esencial para promover su crecimiento y sobrevivencia en el mercado. EI mundo de los
negocios es cada vez mas competitivo y solo aquellas empresas que se encuentren en un nivel
adecuado de competitividad podran ganar su cuota de mercado y crecer.

A nivel latinoamericano se vive una etapa recesion econdémica producto de varias causas entre
las que sobresalen, la baja del precio del petroleo, las medidas econdémicas adoptadas por
ciertos gobiernos de izquierda, el crecimiento poblacional, la migracion entre paises vecinos y
el desempleo. Este panorama es poco favorable para las nuevas empresas y para aquellas que
se encuentran en los primeros afos de vida.

Segun la publicacion realizada por la (OMS, 2019) se manifiesta que “A nivel mundial, por lo
menos 2200 millones de personas tienen deficiencia visual o ceguera, de las cuales al menos
1000 millones tienen una deficiencia visual que podria haberse evitado o que aln no ha sido
tratada”. Con lo cual en pais donde la economia se ha visto afectada en gran parte por las
recesiones econdmicas es mas aun el indice de deficiencias visuales que pueden existir al no
poseer l0s recursos necesarios.

La descripcion de este macro-entorno es palpable también en el Ecuador, pais cuya economia
esta sustentada principalmente en la exportacion de productos primarios como el petréleo,
banano, cacao, camaron, café y flores. Las grandes empresas han constituido monopolios que
en su mayoria impiden que nuevas empresas surjan comercialmente. EI emprendimiento se ve
mermado por las escasas politicas creadas a su favor, lo cual genera un ambiente empresarial

poco favorable para 0s nuevos negocios y sus gerentes.
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1.6. Determinacién del Micro-entorno

En el Ecuador las empresas dedicadas a la salud visual de la poblacién pueden dividirse en
dos grupos: las relacionadas con la oftalmologia y aquellas relacionadas con la optometria. En

este sentido, el presente estudio se vincula netamente con el segundo grupo.

La optometria es una “Disciplina cientifica, rama de la oftalmologia, que estudia la refraccion
del ojo, sus anomalias y los métodos para corregirlas.” (Real academia nacional de medicina
de espafia, 2012). La definicidén emitida por el organismo medico habla sobre anomalos dafios
que ocurren a nivel ocular y con las posibles estrategias de corregirlas.

En este sentido, la Organizacion Mundial de la Salud OMS, aporta un principio muy importante
a este estudio al mencionar que “una mejor atencion oftalmica para todos puede reportar
beneficios economicos” (Fleck, 2012). Ademas, se ratifica lo anterior al mencionar que
“mejorar la vision de la gente podria reportar beneficios econdmicos considerables, sobre todo
en los paises de ingresos bajos y medios, donde esos problemas no suelen corregirse, y podria
contribuir sensiblemente al desarrollo mundial” (Fleck, 2012). Por consiguiente, esta realidad
no es ajena al Ecuador e inclusive a la ciudad de Ibarra, en donde se puede observar que una

buena parte de la poblacién utiliza lentes y/o padece algin inconveniente ocular.

De alli, que el surgimiento de dpticas en la ciudad de Ibarra no es nuevo y se puede observar
que cada vez mas se incrementa su nimero. Existen algunos sectores de la ciudad donde se
puede acceder a los productos y servicios que ofrecen estas empresas. Uno de estos sectores
constituye la interseccion de la Calle Sanchez y Cifuentes y Pedro Moncayo, lugar en donde

se ubica el Almacén Optico Mecénica de Lentes; empresa que se analizara en este estudio.
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1.7. Mecénica Operativa

En este estudio se realizaron 40 sondeos de opinion dirigidos a clientes de la empresa que
poseen deficiencia visual y/o uso de lentes de la ciudad de Ibarra, con la finalidad de recopilar
informacion referente al manejo administrativo, financiero, de comercializacion, y de
planeacion estratégica en general.

En este estudio se realizaron 2 entrevistas dirigidas a los socios de la empresa, con la finalidad
de recopilar informacién referente al manejo administrativo, financiero, de comercializacion,
y de planeacion estratégica en general.

1.7.1. Objetivo del Sondeo de Opinion

El objetivo del Sondeo de opinion realizado fue conocer la percepcion de los clientes del
Almacén Mecanica de Lentes

1.7.2. Objetivo de la Observacion

Conocer los grupos y fendbmenos o acontecimiento tal y como estos se producen y conceder

la importancia a las conductas que a menudo escapan a su atencion y son realizadas de forma

mecanica.

25



26

1.8. Andlisis de la informacion

1.8.1. Sondeo de Opinion dirigido a personas que utilizan accesorios éptica
e Pregunta 1: ¢Ha recibido Usted algun servicio técnico relacionado con el

mantenimiento de sus accesorios épticos en el Almacén Mecénica de Lentes?

Tabla 2. Frecuencia de servicio técnico recibido
Alternativa Frecuencia Porcentaje
SI 30 75%
NO 10 25%
Total 40 100%

Fuente: Elaboracion propia
Relacion sobre recibir servicio técnico al mantenimiento de sus accesorios éptico.

25%
*

75%

@Sl ENO

Figura 1 Porcentajes de servicio técnico recibido
Fuente: Elaboracion propia

Anélisis:

La mayoria de encuestados determinan que han recibido el servicio de mantenimiento de
sus accesorios épticos en el Almacén Mecanica de Lentes. La influencia de la frecuencia por
En este sentido, se observa que la empresa ya cuenta con una aceptacion y reconocimiento por
parte de sus clientes. El porcentaje que expuso una respuesta negativa evidencia que aln no se

ha acercado al local de accesorios épticos en mencién.
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e Pregunta 2: ;Cree usted que el almacén mencionado desarrolla un nivel de

comunicacion interna?

Tabla 3. Frecuencias de nivel de comunicacién interna
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Alto 10 25%

Medio 20 50%
Bajo 10 25%
Total 40 100%

Fuente: Elaboracion propia
Relacion sobre comunicacion interna en el almacén.

25% gl 25%

EALTO B MEDIO dOBAJO

Figura 2 Porcentaje de nivel de comunicacién interna
Fuente: Elaboracion propia

Andlisis:

Se pretende conocer la percepcion externa sobre el nivel de comunicacion que existe

internamente en donde se considera que su nivel de comunicacién es medio, como se muestra

en la figura 2 atn existe un margen para mejorar y funcione correctamente.
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e Pregunta 3: ¢ Para usted el almacén mencionado es?

Tabla 4. Frecuencias de conocimiento del almacén
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Poco conocido 25 63%
Conocido 10 25%

Muy conocido 05 13%
Total 40 100%

Fuente: Elaboracidn propia

Nivel de presencia del almacén en el mercado.

@ POCO CONOCIDO ECONOCIDO

E MUY CONOCIDO

Figura 3 Porcentajes de conocimiento del almacén

Andlisis:

Fuente: Elaboracion propia

28

La presencia del Almacén en el mercado frente a ser conocido por la poblacion encuestada

habla sobre més de la mitad, como se indica en la figura 3 existe un porcentaje que menciona

que es poco conocido con lo cual se demuestra el impacto que tiene esta pregunta y es aqui

donde el nivel de utilidades se ve afectado y podria mejorar.
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e Pregunta 4: ; Al momento de realizar una compra en el almacén mencionado,
Usted ha recibido su factura correspondiente?

Tabla 5. Frecuencias de recepcion de facturas
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Siempre 30 75%
Frecuentemente 0 0%
Algunas veces 08 20%

Pocas veces 0 0%
Nunca 02 5%
Total 40 100%

Fuente: Elaboracion propia

Tabla de frecuencia de consumo de los servicios del almacén éptico.

5% 20%

B SIEMPRE E A VECES ENUNCA

Figura 4 Porcentaje de recepcion de facturas

Andlisis:

Fuente: Elaboracion propia

El correcto proceso de facturacion y de documentacion respectiva por la compra de los

accesorios opticos como se indica en la figura 4, en sus tres cuartas partes es de forma adecuado

y correcta pero aun existen rangos de mejoramiento y registro correcto y tener una la

informacidn precisa sobre las actividades econdémicas realizadas.

En general, este resultado evidencia que la empresa si entrega comprobantes de venta

conforme exige la ley, de lo cual se puede abstraer también que la empresa si maneja una

contabilidad bésica.
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e Pregunta 5: ¢(Cree usted que existe el stock necesario de los productos que

compra en el almacén mencionado?

Tabla 6. Frecuencias de percepcion del stock de productos
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Siempre 28 70%
Frecuentemente 0 0%

Algunas veces 10 25%
Pocas veces 0 0%
Nunca 02 5%
Total 40 100%

Fuente: Elaboracion propia
Relacion de existencia de stock de mercaderia para la venta.

5% 25% -

@ SIEMPRE B A VECES ENUNCA

Figura5 Porcentaje del stock de productos
Fuente: Elaboracion propia

Anélisis:
La cantidad de articulos en stock que adquieren dentro el almacén éptico, como nos indica

en la figura 5 en donde el 70% de la poblacién encuestada encuentra lo que busca o esta en el

inventario del almacén donde queda una brecha para extender productos y accesorios.

En sintesis, se observa que la disponibilidad de productos se encuentra acorde al nivel de

demanda que posee la empresa.
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e Pregunta 6: ¢Como calificaria Usted a los precios del Almacén Mecéanica de

Lentes?

Tabla 7. Frecuencias de calificacion de precios
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Bajos 27 68%
Regulares 10 25%

Altos 02 5%
Muy altos 01 3%
Total 40 100%
Fuente: Elaboracion propia
Relacion de costos y aceptacién de los precios.
5% 3%
@EBAJOS @ REGULARES
OALTOS O MUY ALTOS

Figura 6 Porcentaje de calificacion de precios

Andlisis:

Fuente: Elaboracion propia

La percepcion de los precios en el Almacén Optico Mecénica de Lentes habla de la relacion

existente entre precios y la relacion a ser bajos, altos, regulares o muy altos como se grafica en

la figura 6 donde la mas de la mitad de la poblacion encuestada habla sobre los precios en

relacion a ser bajos a su vez existe un porcentaje representativo donde mencionan que los

precios son regulares. En este sentido, se analiza de forma general que los precios de venta de

dicho almacén son accesibles en el mercado.
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e Pregunta 7: ¢Para Usted la ubicacion del Almacén mencionado es?

Tabla 8. Frecuencias de percepcion de la ubicacion del local
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Poco accesible 0 -
Accesible 38 95%
Muy accesible 02 5%
Total 40 100%

Fuente: Elaboracion propia
Ubicacion del local dentro de la ciudad si es aceptable

B POCO ACCESIBLE E ACCESIBLE
E MUY ACCESIBLE

Figura 7 Porcentajes de percepcion de la ubicacion del local
Fuente: Elaboracion propia

Anélisis:

El lugar y la ubicacion del almacén dptico dentro de la ciudad es de impacto por
accesibilidad de los clientes y futuros clientes, como se representa en la figura 7 donde casi su
mayoria absoluta de encuestados reconocen que es un lugar accesible y de facil llegada
haciendo referencia que se encuentra en el centro de la ciudad en una zona muy concurrida.

Mientras donde un porcentaje mencion6 ser MUY ACCESIBLE la ubicacién por la

facilidad de llegar hacia el lugar.
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e Pregunta 8: ¢Cudles son los mecanismos de promocion por los cuales usted se

ha enterado de la existencia del Almacén Mecanica de Lentes?

Tabla 9. Frecuencias de mecanismos de promocion
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Pagina web 0 -

Radio 02 5%
Periddico 03 8%
Boca a oreja 20 50%
Redes sociales 15 38%
Total 40 100%

Fuente: Elaboracion propia
Canales de difusion de la marca al pablico.

EPAGINAWEB  ERADIO @ PERIODCO
@BOCA A OREJA B REDES SOCIALES

Figura 8 Porcentaje de mecanismos de promocion
Fuente: Elaboracion propia

Anélisis:

Los mecanismos de promocion por los cuales la poblacién se ha enterado de la existencia
del Almacén Mecanica de Lentes dos son los mecanismos de promocion mas recurrentes en
este sondeo fueron las redes sociales y la comunicacion entre los usuarios dando a conocer el
producto, como se indica en la figura 8 conociendo que el mecanismo de boca a oreja es el
pilar para reforzar y aumentar debido a su gran acogida. Asi también el uso de las redes sociales
fue otra forma de encontrar la empresa con representatividad significativa tomando en cuenta

gue su presencia en redes sociales es casi nula al momento.

33



34

e Pregunta 9: ;Cual cree Usted que es el nivel de Opinion Publica respecto al

almacén mencionado?

Tabla 10. Frecuencias de nivel de opinion publica
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Poco satisfactorio 3 8%
Satisfactorio 22 55%

Muy satisfactorio 15 38%
Total 40 100%

Fuente: Elaboracion propia
Niveles de opinion respecto al almacén éptico.

B POCO SATISFACTORIO
E SATISFACTORIO

Figura 9 Porcentaje de nivel de opinion publica
Fuente: Elaboracion propia

Anélisis:
El nivel de Opinion Publica respecto al almacén mencionado la mayoria de personas
participantes califico dentro del grado donde casi tu totalidad es de aceptacion a nivel
satisfaccion, como indica la figura 9 dando a conocer que la opinién publica es favorable en

general.
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e Pregunta 10: ;/Qué aspecto usted recomendaria para mejorar la gestion del

Almacén Mecanica de Lentes?

Tabla 11. Frecuencia de aspectos a mejorar en la gestion
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Mejorar Publicidad 06 15%
Establecer Promociones 10 25%
Diversificar formas de pago 12 30%
Mejorar decoracion 01 3%
Mejorar precios y descuentos 05 13%
Incrementar sefialética 01 3%
Total 40 100%

Fuente: Elaboracion propia
Aspectos a mejorar segln encuestas realizadas.

15% 2

B MEJORAR PUBLICIDAD
B ESTABLECER PROMOCIONES

17%

Figura 10 Porcentajes de aspectos a mejorar en la gestion
Fuente: Elaboracion propia

Anélisis:

Para mejorar la gestion del Almacén Mecénica de Lentes son dos los mas apoyados en este
sondeo, respecto a lo que se debe mejorar como se indica en la figura 10 en la gestion del
almacén debe mejorar en diversificar las formas de pago y establecer promociones las cuales

capten mas clientela a traves de una publicidad adecuada.
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1.9. Entrevista a socios de la empresa Almacén Optico Mecanica de Lentes

En el presente estudio se aplico una entrevista a los dos (2) socios de la empresa, los mismos
que son:

Sr. Amilcar Torres

Sra. Renata Campos

El cuestionario de entrevista en conjunto con las alternativas de respuesta se encuentra con
mayor detalle en la seccion de anexos.

El objetivo de la entrevista fue conocer los factores internos del Almacén Optico Mecénica
de Lentes, por consiguiente, se desglosa a continuacion una interpretacion general de los

resultados obtenidos:

1.9.1. Interpretacion general de los resultados de la entrevista

e Pregunta 1 ¢Indigue cual es la situacion legal de la empresa?
El anélisis general del primer enunciado de los dos entrevistados indica que la situacion
legal de la empresa es adecuada por cuanto posee todos sus documentos en regla, especialmente

el RUC y sus permisos municipales.

e Pregunta 2 ;Como califica al nivel de equilibrio de ingresos y gastos de la
empresa?

En el segundo enunciado, los criterios de los entrevistados expusieron que el nivel de equilibrio

entre ingresos y gastos es estable, pero a la vez es bajo, de alli que se puede deducir que esto

se debe a que la empresa es nueva y todavia no ha logrado un posicionamiento 6ptimo en el

mercado.
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e Pregunta 3 (A nivel financiero, ¢cudles son los balances que se realizan

anualmente?

Para la tercera pregunta, el criterio de los entrevistados indicd que a pesar de no haberse
realizado aun los balances anuales, se tiene planeado realizarlos para el segundo afio, todo ello

acorde al crecimiento comercial que tenga la empresa.

e Pregunta 4 ;Cdmo se desarrollan las relaciones publicas de la empresa?

Como cuarto item se indag6 sobre el desarrollo de las relaciones publicas, segun lo cual,
los entrevistados indicaron que se las viene realizando de forma continua con personas e
instituciones importantes de la ciudad, asi como también se ha realizado la participacién en
eventos de afluencia significativa de personas y se ha difundido los productos y servicios de la

empresa.

e Pregunta 5 ¢Qué politicas de Marketing ha implementado la empresa?

En relacion con las politicas de marketing, expuesto en el quinto item; el criterio de los

entrevistados recogid aspectos relevantes sobre lo que se ha hecho para promover la

comercializacion; entre ellos se destaca la publicidad continua, buena atencion al cliente y

promociones implementadas en fechas especificas para ganar clientes.
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e Pregunta 6 ¢ Qué aspectos cree usted que se deben mejorar en la gestion
administrativa de la empresa?

En el sexto item, se indagd sobre los aspectos a mejorar dentro de la gerencia de la
empresa, segun lo cual se recopilé que pueden ser: la delegacién de funciones, el encargo a una
persona para que maneje la contabilidad de la misma y el disefio de una planificacion a largo
plazo.

e Pregunta 7 ¢ Cudles son los puntos a mejorar en el plano financiero?

Respecto al séptimo item, se preguntd sobre los puntos a mejorar en el plano financiero;
para lo cual los entrevistados indicaron que los puntos a mejorar serian basicamente: contar
con liquidez por los trabajos realizados, inyeccién de capital nuevo para la empresa, invertir en

una mayor publicidad y visitas personalizadas a futuros clientes.

e Pregunta 8 ¢Estaria de acuerdo en implementar un Plan estratégico de

marketing para su empresa? Argumente su respuesta.

El ultimo enunciado referido al grado de acuerdo con implementarse o no un plan
estratégico de marketing, los entrevistados indicaron estar de acuerdo con la implementacion
de dicho plan, por cuanto ayudaria a cumplir los objetivos de la empresa, lograr una expansion

comercial y generar mayores comisiones.
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CONCLUSION DE ENTREVISTA

La situacion legal de la empresa se encuentra de forma adecuada al poseer todos los
documentos y permisos en regla para su funcionamiento, el estado del ruc es activo y sus
permisos municipales y patentes se encuentran al dia

Al considerar que es una empresa nueva en el mercado se tiene en cuenta que los niveles
de ingresos y egresos estan en puntos de equilibrio, pero que sus ingresos no son muchos al
considerar que son una empresa nueva en el mercado.

Tomar en cuenta que las politicas de marketing son importantes para incrementar la cartera
de clientes y llegar a un punto de satisfaccion en cumplimiento de los objetivos empresariales

de manera eficaz y eficiente.

FUERZAS DE PORTER

e Clientes

El almacén Optico Mecanica de Lentes, ofrece distribucion de marcas reconocidas a nivel
nacional e internacional; ademas de venta y mantenimiento de lentes y accesorios, a todos los
clientes corporativos, frecuentes e individuales, los mismos que con su poder de negociacion

decidiran donde comprar porque existen muchas ofertas disponibles para ellos.

e Competencia en el mercado

La principal competencia de la empresa se observa que es variedad de dpticas; ademas
encontramos que existen otras empresas que brindan los mismos servicios de mantenimiento e

igualmente se dedican a la comercializacion de productos Opticos.
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e Nuevos entrantes

La amenaza de nuevos entrantes con Almacén Optico Mecénica de lentes es alta debido a
que las barreras de entrada en este negocio son bajas, lo que hace que la empresa deba

mantenerse en actualizandose para mantenerse en el mercado.
e Proveedores

Los principales proveedores de Almacén Optico Mecanica de Lentes son fat solusion y Lab
Innova, le proporciona todos los suministros necesarios que la empresa necesita, pero la entidad
consiente de su poder de negociacion con los distribuidores, también cuenta con una amplia

lista proveedores quienes proporcionan los productos que la empresa necesita.
e Productos sustitutos

El Almacén Optico Mecénica de lentes, por la alta oferta de distribucion y mantenimiento
de lentes y accesorios, realiza estrategias acordes al servicio al que se dedica y mantiene los

precios para poder seguir en el mercado.
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1.10. Determinacién del FODA

A continuacion, se presenta la matriz de FODA:

Tabla 12. Matriz FODA de la investigacion

41

FORTALEZAS

1. La empresa posee una ubicacion adecuada en un sector
conocido para el negocio de las 6pticas y accesorios oculares
en la ciudad de Ibarra.

2. Cuenta con la direccion de un profesional en Optometria.

3. Su promocién como aspecto de marketing estd basada en
varios componentes: rotulacion, publicidad una radio local,
publicidad en facebook, tarjetas de presentacion y hojas
volantes.

4. Los precios de sus productos y servicios son bastante
competitivos en el mercado ibarrefio.

Brindar servicio técnico especializado.

6. Diversidad de proveedores y productos.

DEBILIDADES

Escasa organizacion de funciones en la empresa

Escasa planeacién y organizacion de estrategias en la
empresa

Manejo contable de ingresos y gastos empirico

4. Inexistencia de un plan de marketing

OPORTUNIDADES
1. Consenso de los socios de la empresa para contratar a un
profesional especializado en contabilidad — administracion.
2. Fidelizacion de clientes y captacion de nuevos clientes.
3. Asesoramiento gratuito en temas tributarios y empresariales
por parte del SRI'y Cdmara de Comercio respectivamente.
4. Organizacién de campafias de salud visual y venta promocional
de lentes.

Expandir el almacén 6ptico en el norte del pais.

AMENAZAS
1. Omisién por parte de los encargados de la empresa en
cumplir la normativa por falta de conocimientos en el puesto.
2. Competencia desleal en promociones por parte de
empresas similares
3. Disminucién de la cuota de mercado a causa de poca
publicidad
4. Perdida de la informacién comercial manual de la empresa.

Inestabilidad econémica.

Fuente: analisis fuerzas y encuestas
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1.11. Cruces estratégicos

e Estrategias F-O- Ofensivas
o F5-02: El personal de la empresa se dirija a los hogares que necesiten servicio
técnico y soporte en sus articulos dpticos.
o F4-05: Franquiciarse para poder expandirse en el mercado
o F4-02: Brindar servicios nuevos a bajos costos
o F6-0O4: Crear més alianzas con proveedores para adquirir mas productos y ser
ofertados en campafias visuales.

o F6-04: Adquirir mas productos innovados

e Estrategias F-A- Defensivas
o F1-A2: Resaltar la ubicacion de la empresa para contrarrestar la competencia
desleal en cuestion de promociones.
o F1-A3: Ofrecer un servicio via internet de mantenimiento y soporte a los
clientes como parte de garantia.

o F6-A2: Ofrecer mas productos en percha con disponibilidad inmediata

e Estrategias D-O-Reorientacion
o 01-D1: Hacer realidad el consenso existente sobre la contratacion de un
profesional en contabilidad-administracién para solventar la escasa
organizacion de funciones en la empresa.
o 03-D3: Aprovechar el asesoramiento gratuito del SRl y Camara de
Comercio para promover un mejor manejo contable referente a ingresos y

gastos.
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o 01-D2: Participar como en las charlas de la Camara de Comercio como caso
de estudio para aprovechar las sugerencias administrativas para el desarrollo
de una futura planificacion estratégica.

o 02-D4: Incluir como politica empresarial la fidelizacion dentro del plan de

marketing a realizarse.

e Estrategias D-A-Supervivencia
o DA4-A3: Realizar un plan de marketing que permita evitar la disminucion de
la cuota de mercado
o D3-Al: Mantener un plan de capacitacion constante en los puestos de trabajo
sobre la normativa vigente para ser eficiente y eficaz en el desarrollo de la

actividad.

1.12. Identificacién del problema diagnostico

En consecuencia, el problema diagnostico identificado luego de realizarse el analisis FODA
es el siguiente:

Existe una escasa organizacion de funciones, con lo cual no permite cometer errores y ser
poco eficientes y mucho menos eficaces con lo cual se evidencia que existe muy poca
organizacion y planificacion de estrategias.

El manejo contable de ingresos y gastos es realizado de manera empirica con lo cual, no se
conoce de manera clara la realidad de la empresa y si genera utilidad o ganancia en su ejercid
fiscal.

La falta de una normativa que expliqué y guie las actividades que debe realizar cada uno de

los empleados, con lo que lleva a la consecuencia a evitar procesos de los cuales deben ser
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responsables cada uno de ellos. Las escasas estrategias de planes de mercadeo y promocion
que ayuden al crecimiento de la empresa.

La “Inexistencia de una planificacion estratégica de marketing para el almacén Optico
Mecanica de Lentes” que evita conseguir objetivos claros de crecimiento y sostenibilidad. Por
consiguiente, el estudio aqui presente se enfoca a dar soluciéon al problema diagnostico

identificado para la mejora empresarial.
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CAPITULO 11

2. MARCO TEORICO

2.1. Generalidades de la Administracion

La administracion de empresas es considerada como el manejo adecuado de los recursos en

una empresa posee una alta relacion a la hora de iniciar una planificacion de tipo estratégica.

2.2. Teoria cléasica de la Administracion

La construccion de la teoria de la administracién se da a partir de Fayol y Taylor que
demostraron un dominio en el campo administrativo durante las décadas del siglo XX.

La teoria de Fayol habla sobre las “funciones basicas que debe tener una organizacion para
conseguir su eficiencia. En su libro que salié en 1916 expone un enfoque sintético y universal
de la empresa, tratando temas como la concepcién anatdmica y estructural de una
organizacion” (Martin, 2019). Entendiéndolo como el funcionamiento de uno solo al ser parte
y ejecutor de estas funciones.

“La administracion es una actividad de los humanos, todos la practicamos,
independientemente de cual sea nuestra condicion de educacion escolarizada”. (Hernandez Z.
T., 2014, pag. x). Basado en la cotidianidad de las actividades que realizamos todo esta aplicado
a la administracion sin importar la preparacion o el nivel econémico ya que en pequefias

actividades propias de nuestro diario vivir lo aplicamos.
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2.3.Definicion de Administracion

Los autores (Robbins & Coulter, 2010) definen a la administracion como “esfuerzos
realizados por las personas responsables de planear, organizar, dirigir y controlar
actividades™ (p.24)

La administracion es toda accion de responsabilidad por los individuos de la
organizacion los cuales estan encargados de planear las actividades con el fin de dirigirlas
y poder controlarlas de una manera eficaz y eficiente.

Entender los procesos las personas y las organizaciones permite llegar a una nueva
definicion de administracién como:

El proceso social de integracion de conocimientos y habilidades
individuales y la creacién de conocimiento colectivo que, alineados por
la estrategia de organizacion, permiten dar continuidad a las
organizaciones gracias a los procesos de adaptacion a condiciones de
incertidumbre del entorno (Valdivieso & Villa, 2006)
Las habilidades individuales crean un proceso social de integracion de conocimientos las
cuales tienden a estar organizadas por estrategias que permiten adaptarse a la variabilidad del

mercado en el que se desarrolla la entidad.

Asimismo, los parrafos anteriores aportan criterios conceptuales validos referentes a la
administracion; segun los cuales, se establece a la administracion como un acto y esfuerzo
de realizados por personas para direccionar y administrar, segn el primer autor. También
se indica que la administracion constituye las cuatro acciones basicas administrativas de

planear, organizar, dirigir y controlar dentro de una empresa. El segundo criterio aporta un
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insumo novedoso que es la creacién de conocimiento colectivo consensuado que debe

promover la administracion.

2.4.Proceso Administrativo

(Ricalde, 2016) respecto al proceso administrativo expresa que:
Es la herramienta principal para el trabajo que desarrollan los
administradores dentro de una organizacion. Los elementos que lo
conforman permiten a los mandos tacticos y estratégicos de la
organizacion llevar a cabo los procesos de planeacion, organizacion,
direccién y control de una empresa (p.7).

Dentro del proceso administrativo se establecen elementos que permiten dentro de la
organizacion establecer una planeacién, organizacion y control efectivo a traves de la direccion
de mandos tacticos de funcionamiento.

El proceso administrativo se conforma por 4 etapas establecidas por (Blandez Ricalde, 2014,
pag. 7). y son:

e Planeacion: consiste en determinar los objetivos e implica
o Las metas de la organizacion.
o Las mejores estrategias para lograr los objetivos. y cursos de accion;

o Las estrategias para llegar a las metas planteadas

e Organizacion: implica la distribucion de las relaciones:
o El disefio de tareas y puestos trabajo y la entre la autoridad grupo, para
necesarias,

o Designar a las personas idoneas para ocupar los puestos.

47



©)

©)

48

La estructura de la organizacion.

Los métodos y procedimientos que se emplearan

e Direccion: consiste en conducir el talento y el esfuerzo de los demas para lograr los

resultados esperados e implica:

(@]

o

Determinar como se dirigira el talento de las personas.

Determinar el estilo de direccion adecuado.

Orientar a las personas al cambio.

Determinar estrategias para solucién de problemas, asi como la toma de

decisiones

e Control: consiste en la revision de lo planeado y lo logrado e implica determinar:

(@]

o

Las actividades que necesitan ser controladas.

Los medios de control que se emplearan

El proceso administrativo es el conjunto de faces o etapas sucesivas a través de las

cuales se lleva a cabo la administracion:

A través de la planeacidn donde establecemos las metas y las mejores estrategias para

conseguir los objetivos planteados.

Con la organizacién se agrupan las actividades y asi asignar las responsabilidades y

coordinar a las personas su trabajo y sus recursos.

Mediante la direccion es la coordinacion del esfuerzo comin de los subordinados, para

alcanzar las metas de la empresa

El control tiene como objetivo cerciorarse de los hechos y las actividades vayan de

acuerdo con los planes establecidos.
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Como andlisis general de los aportes tedricos anteriores, se evidencia que todos ellos
coinciden en que el proceso administrativo constituye el desarrollo ordenado de las fases de la

administracion con el propdsito de alcanzar los objetivos corporativos de la empresa.

2.5. Preceptos de la Planificacion Estratégica

Segun el analisis de las definiciones anteriores de administracion, se observa que la
planificacion constituye uno de los primeros pasos de la administracion, por ende, en este

estudio se requiere puntualizar el significado de la planificacion estratégica y sus elementos.

2.5.1. Planificacion Estratégica
(Dimitri Colén & Rodriguez , 2009) indican que la Planeacion Estratégica es “un proceso
apasionante que permite a una organizacion ser proactiva en vez de reactiva en la formulacion
de su futuro” (p.4).
La reaccion pro activa en la organizacion permite cumplir los objetivos establecidos.
Ademas, se agrega que:
Toda empresa disefia planes estratégicos para el logro de sus objetivos y
metas planteadas, estos planes pueden ser a corto, mediano y largo plazo,
segun la amplitud y magnitud de la empresa, es decir, su tamafio, ya que
esto implica que cantidad de planes y actividades debe de ejecutar cada
unidad operativa, ya sea de niveles superiores o niveles inferiores
(Dimitri Colon & Rodriguez , 2009, pag. 4)
El establecimiento de los objetivos a corto mediano y largo plazo segun la necesidad de la

empresa conlleva a plantear planes estratégicos para la consecucién de los mismos.
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Asimismo, (Rodriguez , 2016) expone que “la planificacion estratégica es un proceso
sociopolitico y cientifico por objetivo orientado por objetivos de transformacion cuanti—
cualitativos de un sector de transformacion cuanti— cualitativos de un sector particular de la
realidad” (p.42).

Los criterios citados exponen ideas claves para entender lo que es la planificacion estratégica;
tales como la proactividad para planear un futuro empresarial, su caracterizacién como proceso
sociopolitico para transformar alguna zona especifica, las acciones competitivas que se deben
desarrollar en una empresa y la planeacion basada en la innovacién para la buena marcha de la

empresa.

2.5.2. Plan Estratégico
La Universidad Politécnica de Catalunya (2012) define al plan estratégico como: “una hoja
de ruta a largo plazo y en lineas generales que se concentrard y nos permitira llegar mucho mas
alla y de forma concreta” (p.6).
Fernandez (2010) “un conjunto de acciones programadas para conseguir un objetivo a plazo
fijo. Dichas acciones Ilamadas estrategias, tienen que ser flexibles que, si el entorno en el que

se estan aplicando cambia, dichas acciones también pueden ser cambiadas” (p.90).

(Ossorio, 2002) “una toma anticipada de decisiones destinada a reducir la incertidumbre y las
sorpresas, y a guiar a la accion hacia una situacion deseada, mediante una instrumentacion
reflexiva de medios” (p.13)

Asi también, se analiza que los autores estudiados proponen conceptos del plan estratégico,
resaltando que se trata de acciones definidas a largo plazo, la suma de estrategias con un margen

de flexibilidad, y el escenario futuro de la situacion deseado de la organizacion.
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2.5.3. Proceso estratégico
(Blandez Ricalde, 2014) sefiala que; la planeacion estratégica debe constar de tres partes
importantes como:

e Las politicas. - Las politicas son pautas para la toma de decisiones; contienen un
objetivo y guian a los gerentes y empleados a su obtencidn en situaciones que exigen
direccion y sensatez.

e Los procedimientos. - Los procedimientos son guias para actuar o0 métodos para
llevar a cabo las actividades. Un aspecto comun en la mayoria de las empresas es
que cuentan con un manual o un conjunto de ellos de procedimientos ordinarios de
operacion.

e Las reglas. - Las reglas son ordenes autoritarias de pasos a seguir o una simple
prohibicion formulada de una accion o exigencia que debe de cumplirse. Por
ejemplo, “no fumar dentro de las oficinas (p.15).

Conformar de tres partes a una planificacion estratégica, las cuales son las politicas las reglas
y los procedimientos para obtener una guia de la actividad a cumplir.
(Ipinza, 2008) aporta la siguiente caracterizacion respecto al proceso estratégico:
“Es un conjunto y secuencia de actividades que desarrolla una
organizacion para alcanzar la vision establecida ayudandola a
proyectarse al futuro. Este proceso da el marco para responder a las
siguientes preguntas: ¢(Como puedo atender mejor a mis clientes?,
¢Como puedo mejorar mi organizacion?, ;Cémo responder a las

condiciones cambiantes de la industria y el mercado?, ;Como puedo
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aprovechar las oportunidades que se presentan?, ;Como conseguir el
cumplimiento de los objetivos estratégicos? (p.8)
Este proceso sirve para responder preguntas que ayudan a mejorar las estrategias ya captar
potenciales clientes del mercado ya que las tendencias son cambiantes con la opcion de ser
eficaz y eficiente para mantenerse en el mercado.
(Hitt, 2014) sobre el proceso estratégico agregan que:
El proceso de administracion estratégica es el planteamiento racional
que utilizan las empresas para lograr la competitividad estratégica y
obtener rendimientos superiores al promedio. En una primera parte se
describen los andlisis que se requieren para formular las estrategias. En
una segunda parte se expone las diferentes estrategias que las compafiias
deciden emplear. La tercera parte expone una estrategia a nivel
corporativo y se ocupa de determinar los negocios en los que pretende

competir la compafiia y su forma de actuar en los mismos (p.26).

El proceso estratégico tiene varios puntos de vista, segun los autores citados; quienes
mencionan aspectos relevantes como las politicas, los procedimientos y las reglas que debe
contener segun el primer caso. Luego se aclara la sinonimia que usualmente se utiliza sobre el
termino planeacion estratégica. Seguidamente se manifiesta que el proceso administrativo es
aquel que da respuesta a las interrogantes claves que toda empresa plantea para su desarrollo
en el mercado. Y finalmente se expone la racionalidad del proceso basado en la formulacion

de estrategias, el empleo de las mismas y los negocios en los que una empresa puede competir.
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2.6. Vision

(Thompson , 2012) expresa que “se trata del horizonte de negocios futuro de la empresa
(hacia donde vamos)” (p.26).

Establecer el lugar y a donde queremos llegar dentro la empresa se lo conoce como vision,
(Ipinza, 2008)indica que; la vision de una organizacion es la definicion deseada de su futuro,
responde la pregunta ¢Qué queremos llegar a ser? Implica un enfoque de largo plazo basado
en una precisa evaluacion de la situacion actual y futura de la industria, asi como del estado
actual y futuro de la organizacion bajo analisis (p.61).

En términos generales, se observa que la vision involucra el horizonte futuro de la empresa, la
situacion deseada por sus socios, la construccién que se desea hacer a futuro y la meta a

alcanzar con la corporacion, sintetizando los aportes de los autores mencionados.

2.7. Mision

(Thompson , 2012) indica que la mision “describe su actividad y proposito de negocio
actuales: quienes somos, que hacemos y por qué estamos aqui” (p.26).

Tener clara la actividad del negocio permite establecer una mision precisa y por qué
hacemos las cosas.

(Ipinza, 2008) agrega que “es la aplicacion y puesta en practica del intento estratégico y, en
resumen, debe especificar los mercados y los productos con que la organizacion piensa
servirlos, apalancando eficientemente sus recursos, capacidades y competencias (p.61).

En la pagina web encontramos que, (Prada, 2018) “En el &mbito de la planificacion estratégica,
surge la necesidad de definir o declarar un proposito o fin ulterior de una organizacion, este fin

0 proposito por lo general es llamado Mision”
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Tener clara lamision y larazon de ser de la empresa es esencial para desarrollar la planificacion
estratégica.

Del mismo modo, realizando un andlisis global se puede determinar que la mision involucra
varias caracteristicas como son: el propésito del negocio, la especificacion de los mercados y
productos, la razon de ser de la empresa y los principios que rigen la misma de forma

estratégico.

2.8. Objetivos Estratégicos

(Thompson , 2012) define a los objetivos estratégicos como “metas de desempefio de una
organizacion; es decir, son los resultados y productos que la administracion desea lograr”
(p.28).

Mora (2003) aporta que “los objetivos estratégicos determinan las acciones conducentes al
logro, a medio y largo plazo, los propoésitos a conseguir” (p.62).

Armijo (2009) también agrega respecto a los objetivos estratégicos “son los logros que la
entidad (...) espera concretar en un plazo determinado (mayor de un afo), para el cumplimiento
de su mision de forma eficiente y eficaz” (p.40).

Dess, Lumpkin y Eisner (2011), aportan su definicion de objetivos estratégicos, manifestando
que; se emplean para poner en practica la declaracion de mision, es decir sirven para orientar
la forma en que la organizacion puede cumplir o avanzar hacia las metas més altas de su
jerarquia: la misién y la visién; por lo tanto, son méas especificas y tienen un manejo de tiempo
maés definido. El establecimiento de los objetivos supone el parametro empleado para evaluar
su cumplimiento (p.28)

De manera general todos los autores coinciden manifiestan que los objetivos son las metas,

productos y resultados que se aspira lograr dentro de una planeacion estratégica. Ademas,
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dichos objetivos deben ser medibles y posibles de evaluar en el tiempo y deben guardar relacion

con la misién y vision de la empresa.

2.9. Estrategias

(Thompson , 2012) expone que las estrategias “consisten en las medidas competitivas y los
planteamientos comerciales con que los administradores compiten de manera fructifera,
mejoran el desempefio y hacen crecer el negocio” (p.4)

La estrategia esta enfocada en permitir un crecimiento de manera fructifera la cual permita

hacer crecer al negocio mejorando su desempefio de manera eficiente y eficaz.

Asimismo, (Dimitri Colén & Rodriguez , 2009) agregan que “para llegar a una conclusion
exitosa luego de la aplicacion de una estrategia, es importante el compromiso de todas las partes
de la empresa, esto implica realizar un muy buen coordinado trabajo en equipo” (p.4).

Es necesario entender que el compromiso de todos hace posible el cumpliento de las
estragias y permiten el desarrollo de la misma.

Asi mismo (Martinez & Gutiérrez , 2005) aportan su definicion de estrategias expresando
que:
Es el modelo de objetivos, propdsitos o metas y de las principales
politicas y planes para alcanzarlos, planteados de tal manera que definen
en qué negocio esta o va a estar la compafiia y la clase de compafiia que
es lo que va a ser (p.6).
Es esencia establecer los objetivos para que las estrategias estén enfocadas en cumplir esos

propodsitos y esas metas y puedan ser alcanzados.
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(Fred, 2013) expone como definicion de estrategias lo siguiente:
Son los medios a través de los cuales se alcanzaran los objetivos a largo
plazo. Algunas estrategias de negocios son la expansion demografica, la
diversificacion, la adquisicion, el desarrollo de productos, la penetracién
de mercado, las reducciones presupuestarias, las desinversiones, la
liquidacion y las empresas conjuntas (p.11)
El analisis conceptual de la estrategia, segun los autores estudiados, expone las siguientes
ideas que las caracterizan como: medidas competitivas dentro del negocio, compromisos para
el trabajo coordinado, planes para alcanzar los objetivos, y medios para alcanzar las metas

estratégicas.

2.10. Thécticas

(Pimentel, 1999) agrega una definicion interesante de tacticas: “son los lineamientos de
corta duracion, son ajustables y asumen la accion y la interaccion que las fuerzas contrarias
usan para lograr metas especificas después de su contacto inicial” (p.6).

(Valda, 2013)expresa como define a la tactica expresando que:

Es el método que vamos a emplear para cumplir el objetivo teniendo en
cuenta determinadas circunstancias y que nos va a acercar a alcanzar
nuestras metas, hacen referencia a las acciones especificas necesarias
para ello, las tacticas estan orientadas a medio y corto plazo” (p.1)

En términos generales, se analiza que las tacticas constituyen lineamientos que indican
acciones e interacciones, también pueden catalogarse como habilidades para la resolucion de
problemas, o acciones especificas para cumplir determinado objetivo empresarial a mediano o

corto plazo.
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2.11. El Negocio de las Opticas a lo largo de la Historia

(Neita Perez, 2007) dentro de su resefia historica del origen de las opticas
expresan que; Forsdyke encontrd en la isla de creta una caja de lentes
consideradas como las mas antiguas hasta la fecha, con potencia de
cuatro dioptrias y diametro aproximado de 20 cm, que se utilizaban como
objetos sagrados u objetos de adorno. En las excavaciones de Ninive se
hallaron lentes talladas en cristal de roca y con superficie bastante

perfecta que se cree fueron construidas unos 700 afios A.C. (p.3).

Entre los siglos 1V-siglo Ill, todas las personas amantes de la ciencia iban a estudiar a
Alejandria y es precisamente alli donde se comienza a conocer la 6ptica como una ciencia y es
asi como los sabios de estas escuelas comienzan a estudiar los fendmenos de la dptica, por
ejemplo: Heron estudia la reflexion de la luz, Claudio Tolomeo la refraccién y Euclides escribi6

su Optica (Neita Perez, 2007, pag. 3)

La resefia historica precedente resalta varios aspectos relevantes dentro del presente
estudio. Los mismos que tienen que ver con los lentes mas antiguos encontrados en Europa, asi
también se describen algunos accesorios considerados como lentes que fueron utilizados en la
China, Grecia, Roma y los paises arabes. Seguidamente se describe el desarrollo de algunos
aspectos relacionados con los lentes y se concluye con la determinacion del lugar donde se

reconoce a la dptica como una ciencia.
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2.12.  Almacén Optico Mecanica de Lentes

“El Tecndlogo Amilcar Torres, gerente del Almacén estudiado, expreso en tres parrafos las
siguientes caracteristicas referentes al origen, aportacion de capital y diagnostico empresarial
como se describe seguidamente” (A. Torres, comunicacion personal, 28 de diciembre de 2017).
El almacén optico “Mecanica de Lentes” dedicado a la actividad de comercializacién y biselado
de lunas oOpticas abrio sus puertas al publico el 17 de agosto del 2017, en la ciudad de Ibarra,
en las calles Pedro Moncayo 7-49 y Sanchez y Cifuentes, provincia de Imbabura, dicha
provincia se ubica al norte del Ecuador en su zona 1 (Torres, 2017). Es una microempresa que
se constituyd legalmente por dos personas en su manejo administrativo y operativo, con un
capital inicial de $10.000 dolares americanos, mas el aporte individual de maquinas y equipos
de oficina con un valor de $600 ddlares adicionales (Torres, 2017). En el diagndstico realizado
en el Almacén Optico “Mecanica de Lentes” se identific que carece de una planificacion
estratégica, este hecho no permite un alcance de los propoésitos de la empresa, por la falta de
un modelo de gestidn de ingresos y gastos; mismo que a su vez incide en la determinacién clara

de utilidades.

El analisis general de la caracterizacion del Almacén Optico Mecénica de Lentes permite
apreciar gque se trata de una microempresa constituida por el aporte de capital de dos socios. Su
ubicacidn esta dentro del centro de la ciudad. Asi también se pueden afirmar que se trata de
una empresa que esta en proceso de expansion comercial y como es natural tiene ciertas

falencias en los ambitos; administrativo, financiero y de comercializacion.
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CAPITULO III - PROPUESTA

3.1. Introduccién

Una vez realizado el diagnoéstico situacional y la revision documental referente al marco
tedrico, es necesario, desarrollar una propuesta véalida de planificacion estratégica cuyo

propdsito esencial sea el mejoramiento de la empresa en todo sentido.

De alli, que el criterio recogido tanto de los socios de la empresa como de los clientes de la
misma, apunta a que la empresa debe mejorar varios aspectos para tener un mejor
posicionamiento en el mercado y para consolidar una mejor imagen corporativa, en definitiva,
socios y clientes estan de acuerdo con que la empresa cuente con una planeacién estratégica.
En este sentido, el disefio de una planificacion a largo plazo que recoja las estrategias idoneas
para el sostenimiento del negocio y rentabilidad para sus socios, tendria una gran utilidad, por
cuanto se establecerian las lineas estratégicas a seguir para la buena marcha de la empresa. En
consecuencia, se presenta a continuacion la planificacion estratégica de marketing que se

propone en esta investigacion:

3.2. Mision
El “Almacén Optico Mecanica de Lentes” es una empresa que ofrece soluciones integrales

a las necesidades y problemas en el cuidado y conservacién de la vista de la comunidad con un

alto sentido de profesionalismo y ética en la ciudad de Ibarra.
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3.3. Vision
Para el 2020 llegar a ser un referente regional en el servicio optico desarrollando tendencia

en estandares de calidad en todos sus procesos que demanda la sociedad que aporta para la

sustentabilidad.

3.4.Principios y valores corporativos

Los principios y valores definidos dentro de la empresa son los siguientes:
e Honestidad
e Respeto
e Responsabilidad
e Laboriosidad
e Creatividad
e Paz
e Tolerancia
e Lealtad
e Solidaridad

e Justicia
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3.5. Objetivos estratégicos

Los objetivos que se plantean para la presente propuesta son:
e Generar mejora administrativa incrementando
e Incrementar personal capacitado en las areas estrategias encontradas.
e Incrementar ventas y posicionamiento de marca.

e Mejorar las lineas estratégicas

3.6. Objetivo general

Disefar una planificacion estratégica de marketing tomando en cuenta estrategias viables

para alcanzar un mejoramiento comercial en la empresa Almacén Optico Mecénica de Lentes.

3.6.1. Objetivos especificos
e Proponer la mejora administrativa a través de la organizacion de la empresa como
sociedad civil y comercial.
e Articular un adecuado manejo financiero acorde a las necesidades de los socios, de
los clientes y del gobierno.
e Establecer un plan de marketing mix para la empresa.
e Integrar los aspectos administrativos, financiero y de marketing dentro de un sistema

de gestion integral para la empresa.

3.7. Lineas estratégicas

e Gestidn administrativa
e Gestion financiera
e Gestion de marketing
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Gestion estratégica general

3.8. Estrategias

Socializar la propuesta de organizacion de la empresa como sociedad civil y
comercial a través de una reunion de socios, en la cual se exponga los beneficios que
existe al dar marcha este proceso.

Propiciar la contratacion de un contador profesional para que se encargue de llevar
adecuadamente las transacciones, balances, impuestos y demas actividades relativas
a la contabilidad y tributacion.

Determinar los puntos clave de marketing mix en los cuales se van a realizar
acciones inmediatas para el incremento de ventas e ingresos de la empresa.
Establecer un sistema de juntas mensuales y elaboracion de informes para generar

una mejor marcha de la empresa.

3.9. Acciones a realizar:

3.9.1. Gestién administrativa

Indagar los requisitos para la conformacion de una sociedad civil y comercial ante
un Juzgado de lo Civil de Imbabura.

Explicar y analizar los requisitos para la conformacion de dicha sociedad en una
reunion de socios.

Lograr acuerdo y consenso entre los socios para implementar el nuevo modelo de

empresa propuesta.
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3.9.3.

3.9.4.
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Gestion financiera
Seleccionar a un profesional solvente en el tema de la contabilidad para que realice
el manejo financiero de la empresa.
Proveer de la informacion sobre ingresos y gastos de la empresa desde sus inicios
hasta la actualidad.
Proveer de toda la informacidn referente a la tributacion desarrollada por la empresa.
Gestion de marketing
Definir la linea de productos y servicios de la empresa
Acordar una politica de determinacion de precios, rebajas y descuentos para los
productos y servicios de la empresa.
Definir un cronograma de participacién en eventos para promocién y publicidad de
la empresa.
Establecer un cronograma de visitas personalizadas a clientes potenciales.
Promover la mejora de la imagen institucional a través de mejoras en la imagen
corporativa.
Definir una agenda de visitas a instituciones publicas y privadas para el manejo
adecuado de las relaciones publicas.
Acordar con los socios la inclusion de sefialética que permita ubicar rapidamente el
local de la empresa a clientes potenciales.
Gestion estratégica general
Implementar una planificacion estratégica enfocada a desarrollar el proceso de
comercializacion de la empresa.

Desarrollar las estrategias y acciones para la mejora administrativa.
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Desarrollar las estrategias y acciones para el manejo financiero

Desarrollar las estrategias y acciones para la mejora de la comercializacion.
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Proceso de comercializacion propuesto
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Figura 11 Proceso comercial presentado
Fuente: Elaboracion propia
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3.10. Estructura organizacional basada en la propuesta
GERENTE
TECNICO
SECRETARIA CONTADOR MENSAJERO

Figura 12 Organigrama propuesto para la empresa
Fuente: Elaboracion propia
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3.11. Manual de funciones

A continuacion, se presenta el manual de Funciones propuesto para el Almacén Optico

“Mecanica de Lentes”:

Tabla 13. Funciones de Gerente Técnico

NOMBRE DEL GERENTE TECNICO

PUESTO
OBJETIVO DEL Gerenciar el ambito técnico de la empresa, referido al mantenimiento de lentes y

PUESTO accesorios opticos.

FUNCIONES Y e Administrar la empresa conforme a los objetivos de la misma

RESPONSABILIDADES e Desarrollar los procesos técnicos que ofrece la empresa
CUALIDADES: e Ejercer liderazgo

e Trabajo en equipo

e Amabilidad y don de gente

e Responsabilidad para cumplir metas
e  Proactividad

e Compromiso con la empresa

PERFIL DE CARGO: e Titulo a fin a la Administracién de Empresas y/o Optometria
e 4 afios de experiencia

e Edad: 30 a 40 afios

Fuente: Elaboracion propia

66



67

Tabla 14. Funciones de la secretaria
NOMBRE DEL SECRETARIA
PUESTO
OBJETIVO DEL Manejo adecuado de la documentacion que ingresa y sale de la empresa.
PUESTO
FUNCIONES Y e Receptar informacion
RESPONSABILIDADES e  Elaborar informacién necesaria de la empresa

e  Custodiar informacidn confidencial de la empresa

CUALIDADES: e Facilidad de palabra
e Manejo de programas OFFICE y utilitarios
e Carisma para atender a clientes

e Discrecidn en las labores de la empresa

PERFIL DE CARGO: e Titulo en Secretariado Ejecutivo o afines
e 1 afio de experiencia
e Tener conocimiento de su rama

e Edad: 25 a 35 afios

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 15. Funciones de Contador
NOMBRE DEL CONTADOR
PUESTO

OBJETIVO DEL Desarrollar la contabilidad bajo los pardmetros y normativa que establece
PUESTO la ley.

FUNCIONES Y e Registrar las actividades econémicas.
RESPONSABILIDADES e  Elaborar declaraciones de impuestos de la empresa.

CUALIDADES: e Altamente competente

Capacidad de discernir la informacion
Tener conviccién en sus conocimientos

Ejercer liderazgo

PERFIL DE CARGO: .

Titulo en Contabilidad CPA

5 afios de experiencia

Manejo de sistemas informaticos
Manejo de inventarios

Conocimiento de la normativa tributaria vigente.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 16. Funciones de Mensajero
NOMBRE DEL MENSAJERO
PUESTO

OBJETIVO DEL

PUESTO

Distribuir la correspondencia entre proveedor y cliente y viceversa.

FUNCIONES Y

RESPONSABILIDADES

Entrega puntual de la correspondencia de la empresa

Distribucion de la paqueteria de la empresa en los domicilios de los
clientes.

Apoyar en la logistica en eventos y actividades externas de las
empresas

Apoyar en el mantenimiento diario de la imagen externa de la empresa

CUALIDADES:

Altamente competente

Don de gente

Organizacién

Sentido de orientacion

Trabajo bajo presién

Capacidad para trabajar en grupo

Sentido de pertenencia

PERFIL DE CARGO:

Titulo de bachiller
Mayor de edad

Poseer licencia Tipo Ao B

Fuente: Elaboracion propia

3.12. Plan de Accidn Estratégica

A continuacién, se establece un plan de accion referido a la planificacion estratégica

propuesta para la empresa Almacén Optico Mecanica de Lentes.
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Tabla 17. Matriz de Plan de Accidn

OBJETIVOS ESTRATEGICAS ACTIVIDADES RECURSOS TIEMPO RESPONSABLES

Proponer la mejora Socializar la propuesta | e Indagar los requisitos para la conformacion de una o Legislacion sobre 12 meses Gerente Técnico
administrativa a través de la | de organizacion de la sociedad civil y comercial ante un Juzgado de lo Civil sociedades civiles
organizacion de la empresa empresa como sociedad de Imbabura. e Lugar adecuado
como Sociedad Civil y civil y comercial atraves | o Explicar y analizar los requisitos para la conformacion para juntas
Comercial de una reunion de socios, de dicha sociedad en una reunion de socios. e Presencia de

en la cual se exponga los o Lograr acuerdo y consenso entre los socios para todos los socios
beneficios que existe al dar |  jmplementar el nuevo modelo de empresa propuesta.
marcha este proceso.

Avrticular un adecuado Propiciar la o Seleccionar a un profesional solvente en el ttemade la | e Anuncio de 12 meses Gerente Técnico y
manejo financiero acorde a | contratacion de un contabilidad para que realice el manejo financiero de prensa Contador contratado
las necesidades de los contador profesional para la empresa. e Recepcién de
socios, de los clientes y del | que se encargue de llevar | e Proveer de la informacion sobre ingresos y gastos de la |  carpetas
gobierno. adecuadamente las empresa desde sus inicios hasta la actualidad. e Libros o registros

transacciones, balances, o Proveer de toda la informacion referente a la de transacciones
impuestos y demas tributacion desarrollada por la empresa. o Normativas del
actividades relativas a la SRI
contabilidad y tributacion.
Establecer un plan de Determinar los puntos o Definir la linea de productos y servicios de la empresa | e Redaccion de las 24 meses Todo el personal de

marketing mix para la
empresa.

clave de marketing mix en
los cuales se van a realizar
acciones inmediatas para el
incremento de ventas e
ingresos de la empresa.

¢ Acordar una politica de determinacion de precios,
rebajas y descuentos para los productos y servicios de
la empresa.

o Definir un cronograma de participacion en eventos
para promocion y publicidad de la empresa.

o Establecer un cronograma de visitas personalizadas a
clientes potenciales.

o Promover la mejora de la imagen institucional a través
de mejoras en la imagen corporativa.

actividades a
realizar

e Cronograma de
eventos

e Disefio renovado
de la imagen
corporativa

o Agenda de visitas

e Disefio de
sefialética

la empresa
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¢ Definir una agenda de visitas a instituciones publicas y
privadas para el manejo adecuado de las relaciones
publicas.

o Acordar con los socios la inclusién de sefialética que
permita ubicar rapidamente el local de la empresa a
clientes potenciales.

Integrar los aspectos
administrativos, financiero y
de marketing dentro de un
sistema de gestion integral
para la empresa.

Establecer un sistema
de juntas mensuales y
elaboracion de informes
para generar una mejor
marcha de la empresa.

o Implementar una planificacion estratégica enfocada a
desarrollar el proceso de comercializacion de la
empresa.

o Desarrollar las estrategias y acciones para la mejora
administrativa.

o Desarrollar las estrategias y acciones para el manejo
financiero

o Desarrollar las estrategias y acciones para la mejora de
la comercializacién.

e Informe de
labores de las
actividades de
gestion
administrativa,
financiera 'y de
marketing.

e Suministros de
oficina

12 meses

Gerente Técnico y
Secretaria

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO IV

4. VALIDACION

4.1 Introduccion

Es necesario validar un proyecto o un trabajo de investigacion antes de su ejecucion, con la
razon de minimizar riesgos al momento de aplicar la propuesta, para evitar un fracaso
financiero, un mal funcionamiento y un escaso aporte para mejorar las situaciones internas
administrativas de la misma. El presente modelo de gestion dirigido al Almacén Optico
Mecanica de Lentes tiene la finalidad de contribuir con una planificacion estratégica que se

convierta en una herramienta adaptable y confiable.

Con este antecedente se perfila muy necesario determinar la aplicabilidad de la presente
propuesta de planificacion estratégica para el Almacén Optico Mecénica de Lentes; y de esta

manera promover el crecimiento de la empresa con actividades eficientes y eficaces.

4.2. Método de verificacion

Mediante la aplicacion de este método se pretende validar el plan estratégico propuesto lo
cual permitira mitigar las debilidades que se han encontrado dentro la organizacion, y mejorara
los procesos de la gestion administrativa del Almacén Optico Mecénica de Lentes.

Para alcanzar lo expuesto se ha planteado la siguiente matriz de validacion, presentando los
puntos a validar (variables e indicadores), el método de calificacion asignado y posteriormente

la interpretacion de los resultados obtenidos.
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Tabla 18. Matriz de validacién
MATRIZ DE VALIDACION
PLANIFICACION ESTRATEGICA “ALMACEN OPTICO MECANICA DE LENTES”
CALIFICACION
MUY APLICAB POCO NADA
VARIABLE INDICADORES OBSERVACIONES
S APLICABLE LE APLICABLE | APLICABLE
o)
2>
|_
<
nd
|_
(&)
Z
S
[a)
<
o)
wn
L
Q
o)
n'd
o
TOTAL

Fuente: Logrofio, 2013, p.2
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4.3. Factores a validar
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Los factores que se someten a la validacion del plan estratégico de marketing

propuesto son los siguientes:

Mision

Vision

Principios y valores corporativos
Obijetivos

Lineas estratégicas

Estrategias

Acciones a realizar

Proceso de comercializacion propuesto
Estructura organizacional propuesta

Manual de funciones

4.4. Método de calificacion

Para la calificacion de la validacion se plantea la siguiente tabla:

Tabla 19. Escala de calificacion de la propuesta
Calificacion Valores
Muy aplicable 3
Aplicable 2
Poco aplicable 1

Fuente: Logrofio, 2013, p.3

4.2. Rangos de Interpretacion
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Asimismo, se establecen los rasgos de interpretacion a considerar, con el objetivo de aplicar

0 no el plan estratégico de marketing para la empresa estudiada.

Tabla 20. Escala de calificacion de la propuesta
Calificacion Rangos
Muy aplicable 100% a 66,67%
Aplicable 66,66% a 33,33%
Poco aplicable 33,32% a 1%

Fuente: Logrofio, 2013, p.3

Se reitera que los rangos establecidos resultan de la sumatoria de la calificacion que se da a
cada indicador de la matriz de validacién, y finalmente se procede a realizar una regla de tres

para adquirir el resultado porcentual.

Es decir:
Ecuacién 1 define ecuacion
V= €0 X 100
- CT
Simbologia:
V= Validacion

CO= Calificacion Obtenida. - Que es el resultado del sumatorio total de los pardmetros de

la calificacion.

CT= Calificacion Total. — Que es el producto de la calificacion mas alta y del total de

indicadores.
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4.3.0bjetivo de la validacion

Validar una planificacion estrategia para el Almacén Optico Mecanica de Lentes de la

ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura.

4.4. Equipo de trabajo

La validacion de la presente propuesta se realiz6 tomando en cuenta las siguientes personas

que intervinieron en el proceso:

Autor: Sefior Stalin Israel Villegas Torres

Validadores:
e Gerente técnico del Almacén Optico Mecénica de Lentes: Tnlg. Amilcar Torres

e Socia capitalista: Sra. Renata Campos
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Tabla 21. Matriz de validacion desarrollada
MATRIZ DE VALIDACION
PLANIFICACION ESTRATEGICA “ALMACEN OPTICO MECANICA DE LENTES
Franklin Amilcar Torres Almeida fecha:
CALIFICACION
VARIA MUY APLICAB POCO NADA
N° INDICADORES OBSERVACIONES

BLE APLICABLE LE APLICABLE | APLICABLE

Mision X

Vision X
O
> —
- Principios y valores
< X
E corporativos
Z —
S Objetivos X
a)
< s 7 -
o) Lineas estratégicas X
0
@) -
O Estrategias X
4
o

Acciones a realizar X La falta de liquidez en los tiempos

deseados frenaria las acciones previstas
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8 Proceso de
X
comercializacion propuesto
9 Estructura organizacional
X
propuesta
1 Manual de funciones
X
TOTAL 27

CALIFICACION TOTAL

CALIFICACION OBTENIDA

Total, de indicadores: 10
Calificacion mas alta: 3
Calificacion total: 9 x 3

CT=27

Muy aplicable: 27
Aplicable: 2
Poco aplicable: 0

TOTAL: 29

Firma
Franklin Torres

Fuente: Logrofio, 2013, p.2
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4.5. Evaluacion de la validacion de la propuesta

V= COXlOO
T CT

V= 27X100
29

V=193.10% MUY APLICABLE

4.6. Interpretacién: La Planificacion Estratégica de Marketing propuesta para el
Almacén Optico Mecénica de Lentes; es muy aplicable en concordancia con los valores

obtenidos en la matriz de validacién desarrollada para este estudio.
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CAPITULO V

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES

Se pudo observar que la empresa Almacén Optico Mecanica de Lentes desarrolla una
administracion de carécter aceptable, aunque de modo empirico en algunas areas de la
misma. Asimismo, la empresa es reconocida ate los clientes por contar con un técnico
especializado en optometria para el desarrollo de cuestiones de mantenimiento de

accesorios opticos.

Se propuso que la empresa requiere reorganizarse de forma legal bajo la figura de
sociedad civil y comercial tal como se ha propuesto en este proyecto. Asi también,
respecto al manejo financiero de la empresa en mencion se puede concluir que el nivel
de organizacién contable es de tipo basico, su nivel de equilibrio de ingresos y gastos

es casi indeterminado ya que el nivel de ventas es irregular.

Se pudo constatar que todavia no se elaboran estados financieros en la empresa por
cuanto se tiene planeado realizar estos informes a partir del afio 2019. En este sentido,
se ha propuesto la contratacion de un contador para que se encargue del manejo

contable y tributario de la empresa y de este modo solventar esta falencia.

Referente a la comercializacion, se observd que la empresa desarrolla algunas acciones
de marketing, las mismas que deben ser fortalecidas y ampliadas. Por consiguiente, para
lograr una adecuada gestion de marketing se ha establecido algunas estrategias de
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mercadotecnia basadas en el marketing mix, segun lo cual se definieron acciones
relacionadas con el producto, el precio, la plaza y la promocién. En este sentido, se
destaca la propuesta de renovar la imagen corporativa y de elaborar sefialética para

orientar a los clientes potenciales sobre la ubicacion del local de la empresa.

Con la propuesta planteada recoge una planificacion estratégica de marketing que
apunta al mejoramiento y desarrollo de la parte administrativa, financiera, de
comercializacion y de planeacion a largo plazo para la empresa Almacén Optico
Mecénica de Lentes. Por consiguiente, la aplicacién de dicha planificacion redundara

en beneficios econdmicos, sociales, publicitarios y de gestion empresarial en general.
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ANEXOS

Anexo 1: Cuestionario de Encuesta

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

Carrera de Contabilidad y Auditoria

ENCUESTA DIRIGIDA A PERSONAS QUE LITILIZAN ACCESORIOS OPTICOS

Ocupacioén: Edad:

Objetivo: Recopilar informacion previa para establecer un diagnostico situacional del

Almacén Optico Mecénica de Lentes de la ciudad de Ibarra.

Instruccién: Lea detenidamente cada enunciado y sefiale con una (X) la opcion que

corresponda (Sélo una).

Cuestionario:
1. ¢Harecibido Usted algun servicio técnico relacionado con el mantenimiento de sus
accesorios épticos en el Almacén Mecanica de Lentes?

SIO NO O

2. ¢(Cree usted que el almacén mencionado desarrolla un nivel de comunicacién

interna?
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BAJO O MEDIO O ALTO O

3. ¢Para usted el almacén mencionado es?

POCO CONOCIDO O CONOCIDO O MUY CONOCIDO o

4. ¢ Al momento de realizar una compra en el almacén mencionado, Usted ha recibido
su factura correspondiente?

SIEMPRE O AVECES O NUNCA O

5. ¢Cree usted que existe el stock necesario de los productos que compra en el almacén
mencionado?

SIEMPRE O AVECES O NUNCA O

6. ¢Como calificaria Usted a los precios del Almacén Mecénica de Lentes?

BAJOS O REGULARES O ALTOS O MUY ALTOS O

7. ¢Para Usted la ubicacion del Almacén mencionado es?

POCO ACCESIBLE O ACCESIBLE O MUY ACCESIBLE O

8. ¢Cuales son los mecanismos de promocion por los cuales usted se ha enterado de la
existencia del Almacén Mecanica de Lentes?
PAGINA WEB O RADIO 0 PERIODICOD BOCA AOREJA O

REDES SOCIALES O
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9. ¢Cual cree Usted que es el nivel de Opinion Publica respecto al almacén mencionado?

POCO SATISFACTORIO &0 SATISFACTORIO O MUY SATISFACTORIO O

10. ¢Qué aspecto usted recomendaria para mejorar la gestion del Almacén Mecanica

de Lentes?
Mejorar Publicidad Establecer Promociones O
Diversificar formas de pago O Mejorar decoracion [

Mejorar precios y descuentos 0 Incrementar sefialética 0

Firma del encuestado Gracias por su colaboracion.
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Anexo 2: Cuestionario de Entrevista

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

Carrera de Contabilidad y Auditoria

ENTREVISTA DIRIGIDA A SOCIDS DE LA EMPRESA ALMACEN OPTICO MECANICA DE LENTES

Funcion en la Empresa: Edad:

Objetivo: Recopilar informacion previa para establecer una planeacion estratégica del

Almacén Optico Mecénica de Lentes de la ciudad de Ibarra.

Instruccién: Lea detenidamente cada enunciado y responda de manera argumentada cada

uno de los mismos.

Cuestionario:

1. ¢Indique cual es la situacién legal de la empresa?
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2. ¢Como califica al nivel de equilibrio de ingresos y gastos de la empresa?

3. ¢Anivel financiero, cuales son los balances que se realizan anualmente?

4. ¢Como se desarrollan las relaciones publicas de la empresa?

5. ¢Qué politicas de Marketing ha implementado la empresa?

6. ¢Qué aspectos cree usted que se deben mejorar en la gestion administrativa de la

empresa?

7. ¢Cuales son los puntos a mejorar en el plano financiero?
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8. ¢Estaria de acuerdo en implementar un Plan estratégico de marketing para su

empresa? Argumente su respuesta.

Nombre y Firma del Entrevistado

Gracias por su colaboracion
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