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Resumen

Este trabajo presenta el plan estratégico propuesto para la empresa DISTRI OPTICS GROUP
S.A.S. en la ciudad de Bogota. El objetivo de este trabajo es proporcionar un marco coherente
conforme a las politicas organizacionales de la empresa para ajustar sus principales objetivos y
metas acorde a las dindmicas del mercado partiendo de sus capacidades y requerimientos. Con esto
se busca asegurar la sostenibilidad y crecimiento de la empresa dentro del mercado.

Para cumplir con lo anterior se realiz6 en un analisis del entorno empresarial, evaluando factores
externos (macro y microentorno) e internos, a partir de herramientas como PESTEL, PORTER y
la matriz IE que facilitaron el analisis y permitieron proponer estrategias asertivas acorde a los
hallazgos obtenidos. Esta evaluacion, realizada junto al gerente de la empresa, permitié identificar
ciertas areas que requieren de una evaluacion y analisis buscando potenciar las oportunidades y
minimizar el impacto negativo que pudiesen presentar dentro del contexto empresarial donde la
empresa realiza su actividad comercial.

La evaluacion y seleccién de la estrategia se fundamenta en el andlisis de la informacién
presentada, teniendo en cuenta los objetivos estratégicos establecidos y los recursos disponibles
de la empresa. Finalmente, se detallan las etapas que debe seguir la empresa para su
implementacidn, asi como un plan de seguimiento y control para evaluar el progreso y hacer los
ajustes necesarios a lo largo del tiempo.

Palabras clave: comercializacion, propuesta de valor, plan estratégico
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Abstract
This paper presents the strategic plan proposed for the company DISTRI OPTICS GROUP S.A.S.
in the city of Bogota. The objective of this work is to provide a coherent framework according to
the organizational policies of the company to adjust its main objectives and goals according to the
dynamics of the market based on its capabilities and requirements. This seeks to ensure the
company's sustainability and growth within the market.
To accomplish the above, an analysis of the business environment was carried out, evaluating
external (macro and micro environment) and internal factors, using tools such as PESTEL,
PORTER and the IE matrix, which facilitated the analysis and allowed us to propose assertive
strategies according to the findings obtained. This evaluation, carried out together with the
company's manager, made it possible to identify certain areas that require evaluation and analysis
in order to enhance opportunities and minimize the negative impact they may have within the
business context in which the company conducts its commercial activity.
The evaluation and selection of the strategy is based on the analysis of the information presented,
taking into account the strategic objectives established and the company's available resources.
Finally, the stages to be followed by the company for its implementation are detailed, as well as a
monitoring and control plan to evaluate progress and make the necessary adjustments over time.

Keywords: marketing, value proposition, strategic plan
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Glosario

Analisis FODA: Un andlisis que evalua las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas de la empresa. Ayuda a identificar areas en las que la empresa se destaca y areas que
necesitan mejoras.

Diversificacion de Productos: Estrategia que implica la expansion de la linea de productos
para incluir una variedad mas amplia de estilos, materiales o funciones para atraer a diferentes
tipos de clientes.

Direccionamiento estratégico: Proceso mediante el cual una organizacion establece y
comunica su enfoque a largo plazo, objetivos y acciones clave que guiaran su toma de decisiones
y actividades para lograr su vision y misién. Es un marco fundamental que define la direccion en
la que la organizacion se movera 'y cémo pretende alcanzar sus metas en un entorno competitivo
y en constante cambio.

Canal de Distribucion: La via a través de la cual se llega al mercado y a los clientes. Puede
incluir tiendas fisicas, tiendas en linea, distribuidores y minoristas.

Ciclo de Vida del Producto: Las etapas por las que pasa un modelo especifico, desde su
introduccién en el mercado hasta su declive. Incluye introduccion, crecimiento, madurez y declive.

Estrategia de Precios: Enfoque de como se estableceran los precios, considerando factores
como costos, valor percibido por el cliente y estrategias de la competencia.

Investigacion de Mercado: El proceso de recopilacion y analisis de informacion sobre el
mercado, los competidores y las preferencias del cliente para respaldar la toma de decisiones

estratégicas.
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Plan Estratégico: Un documento que establece los objetivos a largo plazo, la direccion y
las acciones clave que una empresa llevara a cabo para lograr el éxito y el crecimiento sostenible
en el mercado.

Propuesta de Valor: Los beneficios Unicos que las gafas de la empresa ofrecen a sus
clientes, lo que las distingue de la competencia. Puede incluir calidad, disefio, precio y servicios
adicionales.

Retencidn de Clientes: Estrategias disefiadas para mantener a los clientes existentes, como
programas de lealtad, atencion al cliente excepcional y ofertas exclusivas.

Segmentacién de Mercado: Proceso de dividir el mercado en grupos mas pequefios y
homogéneos en funcién de caracteristicas como la edad, género, intereses y comportamientos de
compra, para dirigir estrategias de marketing mas efectivas.

Sostenibilidad: Consideracion de practicas y materiales sostenibles en la fabricacion de

gafas, lo que puede atraer a un segmento de clientes preocupado por el medio ambiente.
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Introduccion

En el contexto actual, donde la dindmica empresarial es cada vez mas intensa y los
consumidores demandan productos y servicios de calidad, es fundamental que las empresas
desarrollen y apliquen estrategias efectivas para asegurar su crecimiento y sostenibilidad (Carrillo,
el al, 2020). En este sentido, el presente trabajo se centra en la elaboracion de un plan estratégico
para la empresa DISTRI OPTICS GROUP S.A.S. especializada en la comercializacion de lentes
oftdlmicos, con el objetivo de proporcionar una propuesta de valor que permita a la organizacion
diferenciarse en el mercado y alcanzar un impacto significativo.

La venta de gafas es un sector en constante evolucion, impulsado por la demanda creciente
de productos que combinen disefio, estilo y funcionalidad. Para lograr una ventaja competitiva en
este mercado, es esencial que la empresa cuente con un enfoque estratégico sélido que abarque
desde la identificacion de oportunidades hasta la implementacion de acciones concretas. En este
sentido, el presente trabajo se basa en la apropiacidn de conceptos y teorias clave, como el analisis
del entorno empresarial, la segmentacion de mercado, la gestion de la marca y la experiencia del
cliente, entre otros, para desarrollar una propuesta de valor que se traduzca en resultados tangibles
y sostenibles.

La propuesta de valor propuesta se enfoca en adaptar los objetivos organizacionales con
una estrategia que se ajuste a las necesidades de la empresa y con esto impactar favorablemente
sobre los clientes, buscando brindar un servicio excepcional, asi como una experiencia de compra
personalizada que permitird aumentar las ventas y lograr mejorar sus margenes de rentabilidad. A
través del seguimiento minucioso de este plan estratégico se espera brindar una hoja ruta que
impacte favorablemente en las diferentes perspectivas de la organizacion para alcanzar resultados

medibles y de esta forma, lograr una sélida reputacion en el sector.
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1. Contexto de la practica empresarial

El presente informe ofrece una descripcion detallada de la experiencia obtenida durante la
realizacion de una préactica empresarial en la empresa DISTRI OPTICS GROUP S.A.S, enfocada
en la elaboracion de un plan estratégico. Durante el tiempo en la organizacion, se tuvo la
oportunidad de sumergirse en el dindmico mundo de la industria Optica y presenciar de primera
mano los procesos involucrados en la adquisicion de lentes de alta calidad y su posterior
distribucion en el mercado. A lo largo de la préctica, se pudo apreciar la importancia de la atencion
al cliente, la gestion eficiente de inventarios y la implementacion de estrategias de marketing

efectivas para alcanzar el éxito en un sector tan competitivo como el de la salud visual.

1.1 Justificacion

Este trabajo surge como respuesta a los desafios y demandas que presenta el sector de la
importacion y comercializacién de lentes oftalmicos donde la empresa DISTRI OPTICS GROUP
S.A.S busca fortalecer sus procesos para asegurar su competitividad y crecimiento. La decisién de
optar por una practica empresarial como opcién de grado brinda una valiosa oportunidad de
obtener experiencia en la industria y aplicar los conocimientos tedricos adquiridos durante la
formacion académica. Es por esto que la practica empresarial ofrece un entorno propicio para el
desarrollo de habilidades y competencias que permiten afrontar los desafios y exigencias dentro
del &mbito laboral, al mismo tiempo que proporcionan una perspectiva mas amplia y realista del
campo de estudio.

La implementacién de las practicas en DISTRI OPTICS GROUP S.A.S se orienta hacia la

generacidn de un impacto positivo en la empresa. A partir de la estructuracion de la misién, visién
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y organigrama, buscando fortalecer los procesos internos y establecer una estructura

organizacional solida que brinde una base sélida para el crecimiento y la excelencia empresarial.

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo general
Disefar una propuesta de direccionamiento estratégico para la empresa DISTRI OPTICS

GROUP S.AS.

1.2.2 Objetivos especificos

Identificar las areas funcionales clave de DISTRI OPTICS GROUP S.A.S, analizando sus
procesos Yy actividades, con el fin de establecer una estructura organizativa coherente y eficiente.

Elaborar la misién y vision de la empresa, considerando su identidad corporativa, los
valores y principios fundamentales, y los objetivos estratégicos, para proporcionar una direccion
clara'y un propdsito compartido.

Disefar un organigrama funcional y jerarquico que refleje de manera precisa las relaciones
de dependencia y coordinacion entre los diferentes departamentos y cargos, optimizando la

comunicacion y la toma de decisiones.

2. Perfil de la empresa
DISTRI OPTICS GROUP S.A.S es una empresa dedicada a la importacion y

comercializacion de lentes oftdlmicos. Fundada en el afio 2018, ha tenido un gran crecimiento en
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el mercado, ofreciendo productos de alta calidad y servicios especializados en el campo de la

Optica.

Tabla 1. Informacion reportada en camara y comercio

Concepto Informacion
Nombre o razén social DISTRI OPTICS GROUP SAS
Numero de Matricula 3043686

SOCIEDADES POR ACCIONES
SIMPLIFICADAS

4690-Comercio al por mayor no especializado
Actividad econémica 6810-Actividades inmobiliarias realizadas con
bienes propios o arrendados

Tipo de Organizacion

Tomado de (RUES, 2023)

En este capitulo se desarrolla la propuesta de valor, la cual propone la creacion e
implementacién de la misién, vision y organigrama para la empresa, resaltado la filosofia

empresarial con la que se trabaja e intentando fortalecer la estructura organizacional de la misma.

2.1 Razon social de la empresa

DISTRI OPTICS GROUP S.A.S

2.2 Objeto social de la empresa

El objeto social de la empresa es importar, distribuir y comercializar una amplia variedad
de lentes oftalmicos, asi como accesorios relacionados, con el fin de proporcionar un producto de
calidad que satisfagan sus necesidades visuales y estéticas de los clientes. El objetivo de DISTRI
OPTICS GROUP S.A.S. es ofrecer soluciones Opticas integrales y contribuir al bienestar visual,
manteniendo altos estandares de calidad, innovacién y servicio al cliente. A continuacion, se

presenta la informacion suministrada por el Registro Unico Empresarial y Social (RUES)

Concepto Definicion
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Nombre empresa DISTRI OPTICS GROUP S.A.S
4690: Comercio al por mayor no especializado
Actividad econémica 6810: Actividades inmobiliarias realizadas con
bienes propios o arrendados
Numero de Matricula 3043686
Tipo de Sociedad SOCIEDAD COMERCIAL
SOCIEDADES POR ACCIONES

Tipo de Organizacion SIMPLIFICADAS SAS

2.3 Direccion, teléfono, correo electronico y jefe inmediato en la empresa
e Direccion: CL 17 9 21 OF 505, Bogota DC, Colombia.
e Teléfono: 3157634475

e Correo electronico: distrioptics@outlook.es

e Jefe inmediato en la empresa: Magda Fabiola Bricefio

2.4 Estructura organizacional

A continuacion, se presentan los diversos roles y responsabilidades dentro de la
organizacion, destacando sus principales funciones. El propdsito de esta descripcion es establecer
una division clara de responsabilidades y una jerarquia definida dentro de la estructura
organizativa, con el objetivo de mejorar la eficiencia operativa interna y fortalecer la cohesion de

la identidad corporativa.

2.4.1 Direccion ejecutiva

Dentro de este escalon se encuentra el director ejecutor el cual tiene como funcioén principal
establecer tomar decisiones estratégicas basadas en el analisis del entorno empresarial y las
tendencias del mercado, coordinar y supervisar a los diferentes departamentos y equipos de trabajo,
asi como asegurar el cumplimiento de los estandares de calidad y satisfaccion del cliente. Ademas,

la direccion ejecutiva se encarga de establecer alianzas estratégicas con proveedores y
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distribuidores, negociar contratos y acuerdos comerciales, y garantizar la rentabilidad financiera
de la empresa. Su liderazgo y habilidades de gestién son fundamentales para impulsar el

crecimiento y la competitividad en la industria

2.4.2 Departamento comercial

Dentro del departamento comercial se encuentra el gerente comercial y el equipo de ventas.
Entre sus funciones se incluye la identificacion de nuevos mercados y el desarrollo de estrategias
de marketing. Con esto se busca mejorar la visibilidad de la marca y aumentar las ventas. Dentro
de los roles estratégicos, el gerente comercial se encarga de negociar acuerdos y contratos,
supervisar el cumplimiento de las metas y participar en la evaluacion y seleccion de estrategias
acorde a los retos empresariales de la organizacion. Su objetivo, apoyado por el equipo de ventas,
es maximizar la rentabilidad y el volumen de ventas, a través de la implementacion de acciones

efectivas de marketing y la generacion de relaciones duraderas con los clientes.

2.4.3 Departamento de compras e importaciones

El gerente de compras e importaciones cumple un papel esencial en la gestion eficiente de
la cadena de suministro. Sus funciones principales incluyen la identificacion de proveedores, la
negociacion de contratos, la gestién de los pedidos y la logistica de importacién, asi como el
seguimiento de los plazos de entrega y el control de la calidad de los productos recibidos. Con esto
se espera asegurar la seleccién de las mejores opciones en términos de calidad, precio y
cumplimiento de los estandares requeridos. Su objetivo es garantizar un abastecimiento constante
y oportuno, optimizando los costos y manteniendo altos niveles de calidad y satisfaccion del

cliente.
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2.4.4 Departamento de operaciones

Este departamento estd compuesto por el gerente de operaciones y el equipo de
operaciones. Dentro de las funciones destaca la planificacion y supervision de la cadena de
suministro, la gestion de inventarios, la coordinacion de la logistica de almacenamiento y

distribucion, y el aseguramiento de la calidad en todas las etapas del proceso.

2.4.5 Departamento de recursos humanos

El personal de este departamento, compuesto por el gerente de recursos humanos y el
equipo de trabajo, estd encargado del reclutamiento y seleccion de personal capacitado y adecuado
para los diferentes roles, la gestion del ciclo de vida del empleado, que abarca desde la

incorporacion y capacitacion hasta el desarrollo profesional y la retencion del talento.

2.4.6 Departamento de finanzas

Finalmente, el gerente financiero junto con el auxiliar contable son las personas encargadas
de la elaboracién y seguimiento del presupuesto, la gestion de la contabilidad y la elaboracion de
informes financieros. Este departamento se encarga de la gestion de riesgos financieros, la

obtencion de financiamiento y la administracion de los flujos de efectivo.

2.5 Mision de la empresa
“Nuestra misiéon en DISTRI OPTICS GROUP SAS es proporcionar soluciones Opticas

innovadoras y de calidad que mejoren la vision y la calidad de vida de nuestros clientes. Nos
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comprometemos a ofrecer un servicio personalizado y asesoramiento experto, asegurando la
satisfaccion de nuestros clientes en cada interaccion”.
2.6 Vision de la empresa

“Para el 2025 nos visualizamos como lideres en el mercado de lentes oftalmicos en
Colombia, reconocidos por nuestra excelencia en productos y servicios. Buscamos expandir
nuestra presencia a nivel nacional e internacional, estableciendo alianzas estratégicas y

aprovechando las Ultimas tendencias tecnologicas en el campo de la Optica”.

2.7 Organigrama de la empresa

El siguiente organigrama (ver Figura 1) tiene como objetivo brindar una estructura
organizativa clara y eficiente que respalde su crecimiento en el sector de importacion y
comercializacion de productos pticos. Esta propuesta busca establecer roles y responsabilidades
definidos, facilitando la coordinacion interna, la toma de decisiones y el logro de los objetivos
corporativos. Con esta estructura optimizada, DISTRI OPTICS GROUP S.A.S busca fortalecer su
posicién en el mercado y ofrecer productos y servicios de calidad, en linea con su vision de
expansion y liderazgo en el sector dptico.

Figura 1.
Organigrama propuesto
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La eleccion del organigrama mixto permite combinar las ventajas de la estructura funcional
y divisional. Este tipo de organigrama brinda una combinacion efectiva de funciones
especializadas, enfoque en el cliente, adaptabilidad y coordinacion de operaciones internas. Esta
estructura permite gestionar de manera eficiente las actividades especificas de cada departamento,
al mismo tiempo que facilita la coordinacion y la respuesta agil a los cambios en el entorno

empresarial.

2.8 Analisis externo

En esta parte del trabajo se realizara un analisis detallado acerca del entorno econémico
que rodea la actividad economica de DISTRI OPTICS GROUP S.A.S. Este analisis se enfocara en
el estudio del funcionamiento del mercado tanto a nivel local como internacional, especificamente
en lo que concierne a la comercializacion de lentes oftalmicos. Se exploraran diversos aspectos,
como las tendencias del mercado, la competencia existente, los factores economicos que influyen
en la demanda y oferta de estos productos, asi como las oportunidades y desafios que se presentan

en el entorno econémico actual.
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2.8.1 Macroeconomico
Para el analisis del macroentorno se utiliza la herramienta PESTEL la cual permitira

conocer cuales son los factores externos que impactan sobre la operacion de la empresa

2.8.1.1. Factores politicos. La apertura econdmica después de la crisis causada por el
Covid-19 ha permitido que muchas empresas reactiven su actividad comercial. A pesar de temas
relacionado con la inflacion y la incertidumbre de la economia en algunos paises como Colombia,
las nuevas politicas del gobierno nacional permiten crear un escenario optimista para las pequefias
y medianas empresas las cuales son las mas sensibles a cualquier cambio del entorno (Banco
Mundial, 2022).

Este panorama alienta a las pequefias y medianas empresas a mirar hacia el futuro con
optimismo, ya que encuentran un entorno propicio para su crecimiento y prosperidad. La confianza
generada por las politicas gubernamentales fomenta la inversion, la innovacién y el espiritu
emprendedor, impulsando la actividad econémica y el desarrollo del sector empresarial.

Es importante destacar que las pequefias y medianas empresas desempefian un papel crucial

en la generacion de empleo y el fortalecimiento de la economia a nivel local. Por lo tanto, su

reactivacion y crecimiento tienen un impacto significativo en la sociedad en general.

2.8.1.2. Factores econdmicos. La incertidumbre del ddlar frente al peso colombiano (La
Republica, 2023), se considera un factor esencial que impacta directamente en la comercializacion
de los lentes. Lo anterior afecta las ventas debido a que claramente el alza de los productos; que

en su mayoria son importados directamente de China, impactan sobre el inventario que maneja la



PLAN ESTRATEGICO PARA DISTRI OPTICS GROUP S.A.S. 21

empresa, ocasionando cierta fluctuacion en el precio final para los clientes. Lo anterior causa
descontento en algunos clientes, lo que se ve reflejado en una disminucién de las ventas.

Asi mismo es importante considerar el pago de impuestos indirectos, dado que, aunque esté
bajo el régimen simple, la mayoria de los productos que se comercializan estan sujetos al Impuesto
al Valor Agregado (IVA). Esto se debe a que las monturas para lentes oftalmicos y las gafas no
estdn exentas de este impuesto, lo que tiene un impacto significativo en el costo de dichos

productos. Por lo tanto, esta situacion también influye en el encarecimiento de los mismos.

2.8.1.3. Factores sociales. Con relacion a los factores sociales cabe destacar que la
empresa tiene claramente identificado su nicho de mercado. El cual corresponde a jovenes adultos
urbanos de 25 a 35 afios, con un nivel socioeconémico medio-alto, que residen en las areas urbanas
de Bogota. Estos consumidores valoran la moda y las tendencias contemporaneas, manteniendo
un estilo de vida activo y dinamico. Conscientes de su imagen personal, buscan gafas de alta
calidad y disefio para expresar su individualidad. La presencia en redes sociales y la participacion
en actividades urbanas son caracteristicas centrales de su estilo de vida. DISTRI OPTICS GROUP
S.A.S ofrece una gama de gafas modernas y sofisticadas, disefiadas para satisfacer las demandas
de este nicho, asegurando una experiencia Unica y una expresion auténtica de su estilo en la ciudad
de Bogota

Esta definicion precisa le brinda la oportunidad de desarrollar estrategias de marketing
efectivas respaldadas por las plataformas de redes sociales. Aprovechando estas herramientas, la
empresa logra establecer una interaccion positiva con sus clientes, promocionando sus productos

de manera acorde a las dindmicas que impone el mercado.
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Al tener definido su nicho de mercado, la empresa puede comprender a fondo las
necesidades, preferencias y comportamientos de sus clientes objetivo. Esto les permite adaptar sus
estrategias de marketing de manera mas precisa y efectiva, asegurando que sus mensajes y
promociones lleguen a la audiencia adecuada.

La utilizacion de las redes sociales como parte integral de sus estrategias de marketing
permite mantener una comunicacion directa y constante con sus clientes, fomentando la
interaccion, recibiendo retroalimentacion y respondiendo rapidamente a consultas o inquietudes.
A través de estas interacciones, la empresa puede construir una relacion solida con su base de

clientes y fortalecer su lealtad hacia la marca.

2.8.1.4. Factores tecnologicos. Es fundamental que la empresa esté al tanto de las
tendencias del mercado, ya que el avance tecnologico y las crecientes expectativas de los clientes
en cuanto a la calidad de los productos generan la necesidad de combinar de manera coherente el
impulso de productos de vanguardia con el cumplimiento de las necesidades del cliente,
manteniendo al mismo tiempo un precio asequible sin sacrificar la calidad. Este enfoque
estratégico resulta crucial para garantizar el prestigio y la reputacion de la empresa, lo que a su vez
asegura su permanencia y éxito en el mercado.

Es importante tener en cuenta que la tecnologia avanzada a menudo se asocia con costos
mas elevados. Por lo tanto, encontrar un equilibrio entre ofrecer un producto de calidad y
mantenerlo a un precio asequible es esencial para satisfacer las necesidades y expectativas de los
clientes. Esto implica buscar eficiencias en los procesos de produccion, optimizando los recursos
disponibles y estableciendo alianzas estratégicas con proveedores que ofrezcan productos de alta

calidad a precios competitivos.
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2.8.1.5. Factores ecoldgicos. Es importante resaltar que la empresa ha implementado una
politica de reciclaje solida, la cual se refleja en todas sus operaciones. Ademas, la empresa exige
a sus principales proveedores que cumplan con sellos de calidad que garanticen un minimo
impacto ambiental en la fabricacion de los lentes. Estas medidas demuestran el compromiso de la
empresa con la preservacion del medio ambiente y generan conciencia entre sus clientes acerca de
los esfuerzos realizados para adoptar practicas amigables con el entorno, minimizando asi el
impacto sobre los diversos ecosistemas.

La implementacion de una politica de reciclaje en la empresa es un paso importante hacia
la sostenibilidad ambiental. Esta politica abarca desde la gestion adecuada de los residuos
generados en las instalaciones de la empresa, hasta la promocion del reciclaje y la reutilizacion
entre sus empleados y clientes. A través de programas de separacion de residuos, se fomenta la

reduccién de desperdicios y la correcta disposicion de materiales reciclables, contribuyendo asi a

la disminucion del impacto ambiental y la conservacion de los recursos naturales.

2.8.1.6. Factores legales. Existen diversas normas amparadas bajo decretos, regulaciones
y leyes que rigen la actividad comercial de la empresa. Esta normatividad busca garantizar la
seguridad y el bienestar de los usuarios, ademas de contribuir a la profesionalizacion del sector y
a la confianza del publico en los servicios y productos ofrecidos. Al regirse por las leyes vigentes,
se busca proteger los derechos de los consumidores y contribuir al desarrollo de un mercado ético
y transparente. Entre algunas reglamentaciones destaca:

Ley 1480 de 2011, Estatuto del Consumidor: Esta ley establece los derechos y deberes de

los consumidores y las obligaciones de los proveedores en las transacciones comerciales. Regula
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aspectos como la publicidad, las garantias, el derecho de retracto, las practicas comerciales
desleales, las clausulas abusivas, entre otros.

Ley 1480 de 2011, Estatuto del Consumidor: Esta ley establece los derechos y deberes de
los consumidores y las obligaciones de los proveedores en las transacciones comerciales. Regula
aspectos como la publicidad, las garantias, el derecho de retracto y las practicas comerciales
desleales, que son aplicables a la comercializacion de lentes.

Resolucién 1403 de 2007, Reglamento Técnico sobre Dispositivos Médicos para Ayudas
Opticas: Esta resolucion establece los requisitos técnicos y de calidad que deben cumplir los lentes
oftdlmicos y otros dispositivos médicos Opticos utilizados para corregir problemas de vision.
Define los estandares de fabricacion, materiales, etiquetado, clasificacion y registro sanitario de
estos dispositivos.

Resolucion 4445 de 1996, Reglamento Técnico sobre Productos Opticos: Esta resolucion
establece las disposiciones técnicas y de calidad que deben cumplir los productos Opticos,
incluyendo los lentes oftalmicos y los lentes de contacto. Regula aspectos como la clasificacion de
los productos, las caracteristicas opticas y fisicas, el etiquetado, las pruebas de calidad y la

autorizacion sanitaria para su comercializacion.

2.8.2 Microecondmico
El microentorno se analizara a partir de las cinco (5) fuerzas de Michael Porter. A
continuacion, se presenta el cuestionario propuesto el cual se realizé en colaboracion con el gerente

de la empresa y los lideres de cada uno de los departamentos.
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2.8.2.1. Nuevos competidores. Existen diversos desafios y riesgos que han llevado a que
los emprendedores que desean ingresar a este sector perciban un panorama cada vez mas
complicado. Entre estos factores destaca la necesidad de enfrentar altos costos, adaptarse a la
desaceleracion econdémica y competir en un mercado afectado por el contrabando representa una
combinacion de factores que aumenta la incertidumbre y la complejidad de emprender en este

ambito.

Tabla 2. Nuevos competidores

Calificacion
1 2 3 4

Cuestionario para la medicion de indicadores Si No

¢ Cree que es facil que otras empresas ingresen a ofrecer sus mismos

productos o servicios? X X

¢La competencia tendria necesidad de tecnologia y dificultad de X X

acceder a esta?

¢La competencia tendria dificultad al enfrentarse a empresarios que X X
cuentan con experiencia al momento de desarrollar sus actividades?

¢cLa competencia tendria necesidad de conocimientos X X
especializados?

¢La competencia tendria la necesidad de un cuantioso capital? X X

¢La competencia tendria que enfrentar una fuerte lealtad del X X
consumidor hacia determinadas marcas?

¢Los nuevos competidores tendrian que enfrentar una probable X X

reaccion por parte de los deméas competidores?
Adaptado de (Diaz, 2022)

2.8.2.2. Productos y servicios sustitutos. En el mercado actual, las empresas se enfrentan
a desafios cada vez mas exigentes al ofrecer sus productos o servicios. Este dinamismo constante
impone retos significativos, que también son experimentados por la empresa DISTRI OPTICS

GROUP S.A.S. El mercado esta en constante evolucion, estableciendo nuevas tendencias que
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tienen un impacto a nivel internacional. Por lo tanto, las empresas del sector deben integrar y

adaptar sus disefios para mantenerse visibles y lograr captar la atencion de los clientes.

Tabla 3.Productos y servicios sustitutos

. . . - B Calificacion
Cuestionario para la medicion de indicadores Si
1 2 3 4

¢En el sector en el que usted trabaja participan muchos competidores? X X
¢Aparecen nuevos competidores rapidamente? X X
¢Hay pocos clientes? X X
¢El nimero de clientes esta aumentando? X X
¢Existen productos o servicios que actualmente sean o puedan

. : . . X X
convertirse en sustitutos de los de la industria?
¢Reconoce cudles son los productos por los que los clientes pueden X X
cambiar los suyos?
¢ Existe poca publicidad de productos existentes? X X
¢Los productos o servicios sustitutos representan una amenaza para X X
los competidores de esta industria?
¢Poseen los productos o servicios sustitutos menores precios que los X X
productos existentes?
¢ Los clientes aumentan la compra de los productos o servicios cuando X X
se realizan reducciones en los precios?
¢Los compradores tienden a cambiar sus productos por otros que X X
satisfacen las mismas necesidades?
¢Hay poca lealtad en los consumidores hacia los productos existentes? X X
¢Se diferencian los productos de las empresas de la industria frente a X X

los de sus competidores?
Adaptado de (Diaz, 2022)

2.8.2.3. Empresas competidoras. Existe una alta rivalidad entre los competidores del
sector, lo anterior se explica en primera medida, por la cantidad de competidores que existen

actualmente en el mercado, junto con el crecimiento que ha tenido la industria en los Gltimos afios.
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Asi mismo la amplia variedad de oferta hace que el cliente se oriente, en mayor medida, por el

precio como un factor decisivo al momento de la eleccion de un producto o servicio.

Tabla 4. Empresas competidoras

. . . - . Calificacion
Cuestionario para la medicion de indicadores Si

1 2 3 4
¢ Los competidores actuales son de igual tamafio? X X
¢Hay presencia de grandes empresas? X X
¢Hay presencia de competencia extranjera en la industria? X
¢La competencia esta ofreciendo productos mas atractivos? X X
¢La demanda de la industria varia constantemente? (segln X X
temporadas, ciclos, ...)
¢Resultan comunes las guerras de precios en la industria? X X
¢Los productos de la industria sélo se venden en ciertas temporadas? X X
¢Las empresas rivales difieren en cuanto a visiones, propdsitos, X X
estrategias, recursos, origen y culturas?
¢Las empresas rivales pueden responder con contraataques a los X X
cambios en estrategias?
¢Sus productos tienen un buen posicionamiento frente a los de la X X
competencia?
¢Conocen las principales fortalezas de la competencia? X X
¢Conocen las principales debilidades de sus competidores? X X
¢Conoce cuales son las principales estrategias de los competidores? X X
¢Las empresas de la industria poseen una marca posicionada y con X X
buena reputacién en el mercado?
¢Las empresas de la industria ofrecen descuentos a los compradores? X X

¢Las empresas de la industria ofrecen la posibilidad de plazos de pago? X X
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¢Ofrecen las empresas de la industria modalidades de pago como
tarjetas de crédito, por internet, cheques, etc.?

¢Las empresas de la industria dependen en un gran porcentaje de los
pedidos totales de los clientes que poseen?
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Adaptado de (Diaz, 2022)

2.8.2.4. Poder de negociacion de proveedores. Los principales proveedores son empresas

internacionales lo que impacta en un alto poder de negociacion para los proveedores. Lo anterior

se refleja claramente sobre el precio final, el cual muchas veces presenta un margen de utilidad

muy bajo buscando ser competitivo con otras marcas o empresas competidoras. Sin embargo,

DISTRI OPTICS GROUP S.A.S, tiene una politica donde prioriza la calidad del producto sobre

el precio, lo que le ha permitido ganar la confianza de los clientes y desarrollar un valioso

conocimiento en el sector.

Tabla 5. Poder de negociacion de proveedores

Cuestionario para la medicion de indicadores

¢Tiene acceso a proveedores que le brindan materias primas
econdmicas y de calidad?

¢La cantidad de proveedores es suficiente para satisfacer las
necesidades de todos los compradores?

¢La mayoria de los insumos de la compafiia son suministrados por un
mismo proveedor?

¢Puede cambiar facilmente de proveedor?
¢Los proveedores de las empresas de la industria cuentan con una alta
reputacion?

¢ Los proveedores amenazan con instalar negocios como el suyo?

¢ Existen materias primas sustitutas?

¢Los precios de los insumos influyen en la determinacion del precio
del producto?

Si

No

Calificacién
1 2 3 4
X
X
X X
X
X
X
X
X
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¢Son importantes los insumos en la diferenciacion de los productos de

. . X X
la industria?
¢ Es facil que sus proveedores accedan a bajar los precios? X X
¢Ofrecen los proveedores plazos de pago? X X
¢Ofrecen los proveedores modalidades de pago como tarjetas de X X
crédito, por internet, cheques, etc.?
¢ Existe una alta diferencia en los precios de los proveedores? X X
¢ Es fécil que los proveedores encuentren nuevos clientes? X X
¢Son sus proveedores asequibles a establecer alianzas estratégicas que X X

permitan reducir costos?
Adaptado de (Diaz, 2022)

2.8.2.5. Poder de negociacion de compradores. Al existir diversidad de empresas en el
sector, el poder de negociacion de los compradores se considera alto. A pesar de esta situacion, la
empresa ha logrado definir claramente su nicho de mercado, lo que le ha permitido dirigirse de
manera efectiva hacia su publico objetivo y establecer una posicién sélida dentro de ese segmento.
Ademas, la utilizacion de las redes sociales como canal de comercializacion se considera una
estrategia aliada para la empresa, ya que ha posibilitado la expansion de su mercado hacia otras

regiones del pais.

Tabla 6. Poder de negociacién de compradores

. . o - , Calificacion
Cuestionario para la medicion de indicadores Si No

1 2 3 4
¢Cuenta con muchos clientes potenciales para sus productos? X X
¢Los clientes suelen comprar grandes voliumenes? X X
¢Se asocian frecuentemente los clientes con otras empresas para X X
comprar?
¢ Los consumidores son exigentes? X X

¢Conoce el nivel de satisfaccion de sus compradores? X X
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. . . - , Calificacion
Cuestionario para la medicion de indicadores Si No 1 2 3 4
¢Los compradores son leales a la marca? X X
¢Los clientes compran frecuentemente productos de la empresa? X X

¢Es fécil para las empresas de la industria conseguir un espacio
favorable en las estanterias de distribuidores fuertes quienes son sus X X
principales clientes?

¢ Los compradores de los productos de las empresas de la industria le

| . . . X X
dan mucha importancia a las reducciones en los precios?
¢ Es importante la compra de sus productos para los clientes, es decir,
no tienen la posibilidad de posponerla, de comprar productos usados, X X
etc.?
¢Los consumidores pueden facilmente cambiarse a marcas X X
competidoras?
¢Los compradores facilmente podrian integrarse como proveedores? X X
¢Los compradores presionan para que los precios bajen? X X
¢Para los compradores es importante el precio a la hora de adquirir el X X

producto o servicios?
Adaptado de (Diaz, 2022)

2.9 Anélisis interno

Con el propésito de evaluar y analizar las diferentes areas o departamentos de la empresa,
se ha empleado la lista de verificacion propuesta por Fred (2003). La metodologia empleada para
su implementacion indica que una respuesta negativa a cualquiera de las preguntas sefiala una
posible debilidad, aunque la relevancia estratégica y las implicaciones de dicha debilidad pueden
variar segun la organizacion, la industria y la gravedad del problema. Por otro lado, las respuestas
afirmativas en la lista de preguntas sugieren areas potenciales de fortaleza.

Este proceso se llevo a cabo en colaboracion con el gerente general de la empresa, a través

de una reunion, durante la cual, se evaluaron minuciosamente cada uno de los elementos
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diagnosticos de la entidad, clasificandolos posteriormente como fortalezas o debilidades. Ademas,

se asignd a cada uno de estos elementos un porcentaje correspondiente al grado de importancia

que poseen para la empresa.

2.9.1 Area administrativa

Dentro del area administrativa se logré identificar que la empresa alcanza un nivel de

cumplimiento del 67%, lo cual sugiere que cumple con la mayoria de los factores analizados. Estos

factores se consideran cruciales para la toma de decisiones y para establecer las directrices que la

empresa debe seguir con el fin de lograr el éxito y la rentabilidad deseada.

Tabla 7. Resultados area administrativa

N° Pregunta Si No
1  ¢Laempresa utiliza conceptos de administracion estratégica? X
2  ¢Los objetivos y metas de la compafiia son mensurables y se comunican X

adecuadamente?
3 ¢Los gerentes de todos los niveles jerarquicos llevan a cabo una planeacion eficaz? X
4 ;Los gerentes delegan bien la autoridad? X

5 ¢Es apropiada la estructura de la organizacion? X
6 ¢Son claras las descripciones y especificaciones de los puestos? X
7  ¢Es alta la moral de los empleados? X
8  ¢Larotacion de personal y el ausentismo se mantienen en un nivel bajo? X
9  ¢Son eficaces los mecanismos de recompensas y de control de la empresa? X

Total 7 2

Adaptado de David (2003)
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Figura 2. Nivel de cumplimiento &rea administrativa
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2.9.2 Area de marketing
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Con relacion al area de marketing, se ha observado que el nivel de cumplimiento sigue

siendo mayor que el nivel de incumplimiento. Sin embargo, a partir de los resultados obtenidos no

se evidencia una marcada diferencia entre ambos.

Tabla 8. Resultados &rea de marketing

NO

Pregunta

No

© ocoO~NO O wWwNPE

e =
(AN )

¢ Los mercados estan segmentados eficazmente?
¢ Esté bien posicionada la organizacion entre sus competidores?
¢Se ha incrementado la participacion de mercado de la empresa?
¢Los actuales canales de distribucion son confiables y rentables?
¢La empresa cuenta con una organizacion eficaz de ventas?
¢La empresa realiza investigaciones de mercado?
¢La calidad del producto y el servicio al cliente son buenos?
¢Los precios de los productos y servicios de la empresa son adecuados?
¢La empresa cuenta con una estrategia eficaz para promocion, publicidad y
divulgacion de informacion favorable?
¢El marketing, la planeacion y el presupuesto son eficaces?
¢ Los gerentes de marketing de la empresa cuentan con la experienciay la
capacitacion adecuadas?
Total

XX XX XX«

o X X X

Adaptado de David (2003)
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Figura 3. Nivel de cumplimiento &rea de marketing

H Cumple B Nocumple

2.9.3 Area de finanzas y contabilidad

De acuerdo con la informacion recolectada, se ha identificado que el area financiera carece
de un sistema de seguimiento de los movimientos financieros, lo cual representa un obstaculo para
la generacidn de estados financieros acorde a la situacién actual de la empresa. Esto afecta una
adecuada planificacion de los diferentes costos, gastos e inversiones, asi como la exploracion de
nuevas fuentes de inversion.

Tabla 9. Resultados &rea de finanzas y contabilidad
N° Pregunta Si No
1 ¢Considera que la empresa es financieramente de acuerdo con el anélisis de

indicadores financieros?

¢La empresa estd en condiciones de obtener el capital que necesita a corto plazo? X

¢La empresa puede obtener el capital que necesita a largo plazo por medio de

deuda o de acciones?

¢La empresa cuenta con suficiente capital de trabajo? X

¢Son eficaces los procedimientos para la presupuestacion del capital? X

¢Son razonables las politicas de pago de dividendos?

¢La empresa tiene buenas relaciones con sus inversionistas y accionistas?

¢Los gerentes de finanzas de la empresa cuentan con la experienciay la

capacitacion adecuadas?

w N

o~ UM
o X XX

Total 3

Adaptado de David (2003).
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Figura 4. Nivel de cumplimiento &rea de finanzas y contabilidad

H Cumple B Nocumple

2.9.4 Area de produccion y operaciones

34

Dentro del ambito de produccién y operaciones, se ha determinado que la empresa presenta

un nivel de cumplimiento del 66% a partir de las preguntas formuladas. Se han obtenido resultados

satisfactorios en esta area en particular. No obstante, es necesario implementar politicas internas

mas efectivas que permitan aumentar la capacidad tecnolégica buscando ofrecer un producto que

esté a la vanguardia de las dinamicas del mercado.

Tabla 10. Resultados area de produccion y operaciones

N° Pregunta Si No

1 ¢Los suministros de materias primas, partes y componentes son confiables y X
razonables?

2  ¢Las instalaciones, el equipo, la maquinaria y las oficinas estan en buenas X
condiciones?

3 ¢Son eficaces las politicas y los procedimientos de control de inventarios? X

4 ;Son eficaces las politicas y los procedimientos de control de calidad? X

5 ¢Las instalaciones, los recursos y los mercados estan localizados estratégicamente? X

6 ¢Laempresa cuenta con capacidad tecnolégica? X

Total 4 2

Adaptado de David (2003)
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Figura 5. Nivel de cumplimiento &rea de produccion y operaciones

H Cumple ®No cumple

2.9.5 Area de investigacion y desarrollo

En el &mbito de investigacion y desarrollo, se han identificado los mayores desafios

35

que

enfrenta la empresa. Segun lo manifestado por el gerente, esto se debe a que la empresa ha centrado

su atencion exclusivamente en el area de ventas. No obstante, fortalecer esta area permi

consolidar a la empresa en nuevos mercados ofreciendo productos novedosos y competitivos.

Tabla 11. Resultados area de investigacion y desarrollo

tirfa

N° Pregunta Si

¢La empresa cuenta con instalaciones para 1&D? ;Son adecuadas?
Si se emplean empresas externas para I&D, ¢son rentables?
¢Esté bien calificado el personal de 1&D de la organizacion?
¢Se asignan eficazmente los recursos para 1&D?
¢Son adecuados los sistemas de computo y de administracion de la informacion?
¢ Es eficaz la comunicacién entre 1&D y las otras unidades organizacionales?
¢Los productos actuales son tecnol6gicamente competitivos?
Total

~N~No o bk~ wWwN R

= X

XX X X X X|E

(op]

Adaptado de David (2003).
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Figura 6. Nivel de cumplimiento area de lyD

H Cumple ®No cumple

2.9.6 Sistema de Informacion Gerencial

36

Dentro de los Sistemas de Informacion Gerencial (SIG) los resultados revelan que existe

un nivel de insatisfaccion o descontento con relacion a estos sistemas en particular. Lo anterior

permite deducir que es necesario examinar y abordar los problemas identificados para optimizar

la eficacia y eficiencia de los sistemas existentes. Al hacerlo, se puede fomentar una mayor

satisfaccion y participacion por parte de los trabajadores, lo que puede tener un impacto positivo

en la productividad y los resultados generales de la organizacion.

Tabla 12. Resultados Sistema de Informacién Gerencial

N° Pregunta Si No

1 ¢ Todos los administradores en la empresa utilizan el sistema de informacion X
para tomar decisiones?

9 ¢Existe el puesto de jefe de informacion o director de sistemas de informacion X
en la empresa?
¢Se actualizan los datos en el sistema de informacion con regularidad? X

4 ¢Los gerentes de todas las areas funcionales de la empresa alimentan con sus X
datos al sistema de informacion?

5 ¢Existe un esquema de contrasefias efectivo para entrar al sistema de X
informacién de la empresa?

6 ¢Los estrategas de la compafiia estan familiarizados con los sistemas de X
informacion de las empresas rivales?

7 ¢El sistema de informacion es amigable con el usuario? X
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N° Pregunta Si  No

8 ¢ Todos los usuarios del sistema de informacion comprenden las ventajas X
competitivas que la informacion puede brindar a las empresas?

9 ¢Se imparten talleres de capacitacion en computacion a los usuarios del sistema X
de informacion?

10 ¢El sistema de informacion de la compafiia se mejora continuamente en cuanto X

a contenido y facilidad de uso?

Total 1 9

Adaptado de David (2003)

Figura 7. Nivel de cumplimiento sistemas de informacién gerencial

HCumple mNo cumple

2.10 Portafolio de productos de la empresa
La Figura 8 presenta los productos que actualmente ofrece la empresa los cuales estan
agrupados de la siguiente forma: i) Lente terminado monofocal, ii) Lente terminado bifocal, iii)

Lente terminado progresivo, iv) Base monofocal con AR, v) Base monofocal sin AR, vi) Base

bifocal y vii) Base progresiva
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Figura 8. Lente terminado monofocal

CR BLANCO TINTURABLE

1.56 CR AR VERDE

1.56 FOTO AR VERDE

1.56 FOTO BLUE BLOCK IN MASS

1.56 BLUE BLOCK AR AZUL

POLY BLANCO TINTURABLE

POLY AR VERDE

POLY BLUE BLOCK AR AZUL

POLY FOTO BLUE BLOCK AR AZUL

1.61 BLUE BLOCK AR AZUL

Tomado de DISTRI OPTICS GROUP S.A.S. (2023)

Figura 9. Lente terminado bifocal
INVISIBLE BLANCO TINTURABLE

INVISIBLE BLUE BLOCK AR AZUL

INVISIBLE FOTO BLUE BLOCK AR AZUL
Tomado de DISTRI OPTICS GROUP S.A.S. (2023)

Figura 10. Lente terminado progresivo
PROGRESIVO BLUE BLOCK AR AZUL

PROGRESIVO BLANCO TINTURABLE
PROGRESIVO AR VERDE

PROGRESIVO FOTO BLUE BLOCK AR AZUL
Tomado de DISTRI OPTICS GROUP S.A.S. (2023)
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Figura 11. Base monofocal con AR

BASE POLY AR VERDE

BASE 1.56 BLUE BLOCK AR AZUL

BASE POLY BLUE BLOCK AR AZUL

BASE 1.61 BLUE BLOCK AR AZUL

BASE POLY FOTO BLUE BLOCK AR AZUL

BASE 1.56 FOTO BLUE BLOCK AR AZUL

Tomado

de DISTRI OPTICS GROUP S.A.S. (2023)

Figura 12. Base monofocal sin AR

BASE POLY BLANCA TINTURABLE

BASE 1.56 BLUE BLOCK

BASE POLY BLUE BLOCK

Tomado

BASE 1.56 FOTO BLUE BLOCK AR AZUL

de DISTRI OPTICS GROUP S.A.S. (2023)

Figura 13. Base bifocal

BASE INVISIBLE 1.56 FOTO BLUE BLOCK AR AZUL

BASE INVISIBLE 1.56 FOTO AR VERDE

BASE INVISIBLE 1.56 BLUE BLOCK AR AZUL

BASE 1.49 FLAT TOP AR VERDE

BASE INVISIBLE 1.49 AR VERDE

Tomado de DISTRI OPTICS GROUP S.A.S. (2023)

Figura

14. Base progresiva

BASE PROGRESIVA 1.56 AR VERDE

BASE PROGRESIVA1LS6 FOTO BLUE BLOCK AR AZUL

BASE PROGRESIVA 1.56 FOTO AR VERDE

BASE PROGRESIVA BLUE BLOCK AR AZUL

Tomado de DISTRI OPTICS GROUP S.A.S. (2023)
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2.11 Aspectos del mercado que atiende la empresa

Para la propuesta de la estrategia, se realiz6 una Matriz de Evaluacion de Factores Externos
(EFE) y Matriz de Evaluacion de Factores Interno (EFI) las cuales permiten recopilar la
informaciodn presentada, evaluando cuantitativamente cada uno de los factores descritos con el
propdsito de conocer la posicion estratégica de la empresa. Esta evaluacion se realizé en conjunto

con el gerente de la empresa y un lider de cada area

2.11.1 Matriz de evaluacidn de factores externos

Los resultados obtenidos en la matriz EFE se presentan en la Tabla 13

Tabla 13. Matriz EFE

N° Factor Peso Calificacion Ponderacién
OPORTUNIDADES
1 Apertura econdémica 0,08 3 0,24
2 Nicho de mercado definido 0,18 4 0,72
3 Redes sociales 0,09 3 0,27
4 Politica de reciclaje 0,12 4 0,48
AMENAZAS

Incertidumbre del dolar 0,19 2 0,38
6 Contrabando 0,14 1 0,14
7 Gran cantidad de actores en la industria 0,15 2 0,3
8 Alta poder de negociacion de proveedores 0,05 1 0,05
TOTAL 1 2,58

2.11.2 Matriz de evaluacion de factores interno

Los resultados de la matriz EFI se presentan a continuacion (ver Tabla 14)

Tabla 14. Matriz EFI
N° Factor Peso Calificacion Ponderacién
FORTALEZAS

1  Adecuada estructura organizacional 0,1 4 0,4
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N° Factor Peso Calificacion Ponderacion
El mercado esta segmentado eficazmente 0,12 3 0,36
Buena liquidez 0,14 3 0,42

4 Buen capital de trabajo 0,15 3 0,45

DEBILIDADES
5 Falta de un plan estratégico 0,15 1 0,15
6 Laempresa no realiza investigacion de mercado 0,14 1 0,14
TN e U s et s g1
8 Lacapacidad tecnoldgica de la empresa es limitada 0,08 2 0,16
TOTAL 1 2,32

2.12 Matriz interna-externa

La Matriz Interna Externa (IE) es una herramienta utilizada para evaluar a una
organizacion, considerando tanto sus Factores Internos (Fortalezas y Debilidades) como sus
Factores Externos (Oportunidades y Amenazas). Esta matriz permite cuantificar un indice que se
puede representar graficamente y ubicar en uno de los nueve cuadrantes. A partir de los resultados

obtenidos se propone la Matriz IE representada en la Figura 15
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Figura 15. Matriz IE

Puntuacién ponderada EFE

4 3 2 1

Puntuacion ponderada EFI

Segun los resultados obtenidos de la matriz EFE y la matriz EFI, la empresa ha obtenido
una puntuacion de 2.58 y 2.32 respectivamente. Con base en lo anterior se puede clasificar a la
empresa en el cuadrante V de la matriz IE. Esto permite proponer estrategias relacionadas con la
penetracion en el mercado y el desarrollo de productos. Esto implica que puede concentrarse en
expandir su cuota de mercado actual y aumentar su participacion en la industria a través de
estrategias agresivas de marketing, publicidad y promocion. Al mismo tiempo, puede dedicar
recursos a la investigacion y desarrollo para mejorar sus productos existentes y lanzar nuevos

productos innovadores que satisfagan las necesidades y demandas de los clientes.

3. Cargo y funciones desempefiadas
Dentro de esta seccion se describe el cargo desempefiado al interior de la empresa, teniendo
en cuenta el objetivo principal del proyecto, las funciones que fueron asignadas por el personal de

la entidad y las actividades ejecutadas.
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3.1 Cargo desempefiado

Desde el punto de vista del perfil del profesional en negocios internacionales, este debe
tener la capacidad de tomar decisiones en una empresa con base en la planeacion, evaluacion,
analisis e inspeccion de areas y procesos claves previamente identificados, los cuales no deben
estar exclusivamente relacionados con el comercio exterior, ya que algunos procesos
organizacionales son transversales. Con el fin de darle respuesta al objetivo planteado y a la
problematica descrita, se realiz6 una asistencia dentro del area ejecutiva y organizacional, teniendo
en cuenta que el punto de partida para el mejoramiento de una compafiia es el establecimiento de
su condicion actual.

Desde el punto de vista ejecutivo, al personal de practica empresarial se le asigno la
responsabilidad de integrar la informacion del entorno de la entidad DISTRI OPTICS GROUP
S.A.S. con la definicién de las necesidades del mercado, asi como el estudio y seleccion de
proveedores con los cuales se esperaba obtener los mejores acuerdos comerciales que fueran
rentables para la empresa. Con la informacion recopilada se buscé crear estrategias basadas en un
contexto real en el cual se encontraba para el momento de la evaluacion la empresa, con el fin de

proyectar dichas estrategias hacia las areas de operaciones y compras e importaciones.

3.2 Funciones asignadas
Para el ejercicio del cargo descrito previamente se asignaron las funciones que se
encuentran dentro de la

Tabla 15.
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Tabla 15. Listado de funciones y horas asignadas

Nombre de la Funcion Horas por semana

Proponer y presentar un cronograma de trabajo (quincenal). 4
Desarrollar diagnoéstico estratégico por areas. 12
Apoyo a los procesos administrativos del area. 8
Organizacion del equipo de trabajo por areas para la ejecucion de auditorias. 4
Formular estrategias y planes de accion a corto y mediano plazo. 8
Realizar y presentar informes a los jefes de cada area. 7
Coordinar y revisar proveedores. 5

Total 48

Proponer y presentar un cronograma de trabajo: Con el fin de tener un esquema de trabajo
y metas a cumplir, se realiz6 de manera quincenal un cronograma de actividades, el cual debia ser
aprobado por el director del area ejecutiva. Al final de cada semana se realiz6 una revision de la
tareas cumplidas y pendientes.

Desarrollar diagnoéstico estratégico por areas: Se realizo un diagndéstico interno el cual se
encuentra dentro del presente documento, logrando identificar las fortalezas y debilidades de cada
una de las areas.

Apoyo a los procesos administrativos del area: Se brindd soporte en procesos como gestion
de documentos, seguimiento de tareas semanales, organizacién de informacidén por areas,
elaboracion de informes, entre otros.

Organizacion del equipo de trabajo por areas para la ejecucion de auditorias: Como parte

del cronograma y la organizacion de actividades se dispuso del personal de las areas para la
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recoleccion de datos, esto se realizd sin obstruir las labores diarias de los demas trabajadores de la
empresa.

Formular estrategias y planes de accion a corto y mediano plazo: Con base al analisis
interno y externo de la entidad se disefiaron estrategias empresariales a corto y mediano plazo.

Realizar y presentar informes a los jefes de cada area: Los datos recopilados por area
fueron organizados en informes de gestion, los cuales fueron presentados a los lideres y empleados
de las areas.

Coordinar y revisar proveedores: Se brindo apoyo en la evaluacién de proveedores en
donde se buscd corroborar el cumplimiento de estos en cuanto a politicas nacionales e

internacionales para el ejercicio de sus actividades.

3.3 Procesos, procedimientos y herramientas

La Tabla 16 describe los procesos, procedimientos y herramientas implementadas durante
la practica empresarial realizada. El trabajo realizado se centra en 5 procesos especificos: la
planificacion estratégica, la gestion de las estrategias, gestion financiera, gestion de calidad y

gestion de importaciones.

Tabla 16. Descripcion de los procesos, procedimientos y herramientas implementadas
Procesos Procedimiento Herramientas
Definicion de mision y vision,
analisis del entorno
empresarial, identificacion de
Planificacion estratégica fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas,
integracion de la informacion
y disefio de estrategias.
Identificacién de estrategias,
Gestion de estrategias planificacion de estrategias,
propuesta de seguimiento.

Anélisis PEST, Matriz de
fuerzas de Porter, Listas de
chequeo, Matriz  Ansoff,
Matriz DOFA.

Matriz DOFA, indicadores de
gestion, Balance Scorecard.




PLAN ESTRATEGICO PARA DISTRI OPTICS GROUP S.A.S.

46

Procesos

Procedimiento

Herramientas

Gestion financiera

Gestion de calidad

Gestidn de importaciones

Revision y elaboracion de
presupuestos, seguimiento de
ingresos, gastos y gestion de
flujo de efectivo.

Control 'y evaluacion de
calidad, gestion de riesgos e
identificacion de
oportunidades de mejora.

Anélisis de proveedores,
confirmacion de
cumplimiento de

documentacion para tramites
aduaneros, control de calidad
de productos, gestion de
inventarios y distribucion.

Informes financieros, balance

general, indicadores
financieros.

Listas de chequeo,
normatividad vigente,

Estandares de NTC.

Actas, facturas de venta, lista
de proveedores, indicadores

de calidad, Ordenes de
compra, informes de
proveedores.

4. Marco conceptual y normativo

El marco conceptual se compone de los principios fundamentales para comprender el tema

desarrollado en el presente documento. Dentro de esta seccidn se incluyen los conceptos clave, las

relaciones y los enfoques teoricos aplicados. Por su parte, el marco normativo describe las leyes

nacionales que permiten el funcionamiento de la empresa estudiada.

4.1 Marco conceptual

4.1.1 Planificacion

La planificacion es el proceso de establecer objetivos, identificar las acciones requeridas

para alcanzarlos y desarrollar estrategias y planes detallados para guiar la direccion de una

organizacion. Implica analizar la situacion actual, considerar el entorno externo e interno, y tomar

decisiones anticipadas sobre qué hacer, cbmo hacerlo y cuando hacerlo. La planificacion permite
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a la organizacion definir el rumbo y los pasos necesarios para lograr el éxito a largo plazo (Amador,

2018).

4.1.2 Organizacién

La organizacion se refiere a la disposicion y estructuracion de los recursos humanos,
financieros, tecnoldgicos y fisicos de una empresa para lograr los objetivos establecidos. Implica
asignar tareas y responsabilidades, establecer relaciones jerarquicas y de comunicacién, disefiar
estructuras organizativas adecuadas y coordinar los esfuerzos de los miembros del equipo. La
organizacion proporciona una estructura clara para el trabajo y permite una utilizacion eficiente de

los recursos disponibles (Molinari, el al 2019).

4.1.3 Direccionamiento estratégico

El direccionamiento estratégico se refiere al proceso mediante el cual una organizacion
establece su direccion a largo plazo y define los caminos y acciones necesarios para alcanzar sus
objetivos. Es una funcion esencial de la gestion que involucra la formulacion y la implementacién
de estrategias para lograr una ventaja competitiva y garantizar el éxito futuro de la organizacion.
El direccionamiento estratégico es un proceso continuo y dinamico, ya que las organizaciones
deben adaptarse constantemente a un entorno empresarial cambiante. Requiere una toma de
decisiones estratégicas informadas, una comunicacion efectiva y una coordinacién adecuada de
los esfuerzos de todos los miembros de la organizacion para lograr el éxito a largo plazo (UNIR,

2021).

4.1.4 Anélisis PESTEL
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El analisis PESTEL es una herramienta de planificacion estratégica que originalmente se
conocié como PEST, el cual corresponde al acronimo de los factores politicos, econémicos,
sociales y tecnologicos. Algunos autores han modificado el instrumento incorporando los factores
ecologicos y legales. La utilizacion de esta herramienta mide el impacto que tienen estos factores
sobre el macroentorno (Parada, 2013). A continuacion, se describen brevemente los temas que se
relacionan dentro de cada uno de los factores Factores politicos: Hacen referencia a todos los
cambios politicos o legislativos que puedan relacionarse con las actividades econdémicas de la
empresa, como por ejemplo la forma de gobierno dentro del pais en donde se encuentra la
organizacion o la legislacion laboral.

Factores econdmicos: los factores economicos afectan el poder de compra de los clientes
y el costo de las empresas, por eso son de vital importancia a la hora de estudio del macroentorno.
Entre los factores estudiados se encuentran los costos de la materia prima, los niveles de inflacion,
las tasas de interés, la tasa de crecimiento econémico entre otros.

Factores sociales: estos factores se centran en las costumbres, actitudes y opiniones de las
personas que podrian estar interesadas en adquirir el producto o servicio ofrecido. De esta manera,
el crecimiento poblacional, los patrones de consumo y las condiciones de vida de las personas son
algunas de las variables estudiadas en este item.

Factores tecnoldgicos: este aparte incluye el efecto que tiene la tecnologia tanto en los
procesos productivos, asi como en la comercializacion y otros aspectos. Por eso, al estudiar los
factores tecnoldgicos se tienen en cuenta la automatizacién de los procesos de produccién, el
impacto de las Tecnologias de la Informacién y la Comunicacién (TIC), etc.

Factores ecoldgicos: el impacto que tienen las empresas sobre el medio ambiente ha sido

uno de los temas que ha tomado fuerza en los Gltimos afios, por ello, al realizar el analisis de este
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factor es importante enlazar a la empresa con situaciones como consumo de agua y energia, la
disposicion de los residuos generados y el impacto que puede tener la actividad comercial sobre el
calentamiento global.

Factores legales: involucran todas aquellas leyes y normas en relacion con los derechos de
propiedad intelectual, las leyes de contratacion laboral, los derechos de salud y seguridad de los
trabajadores y las licencias que deben tener algunas empresas con el fin de operar dentro de un

sector (Parada, 2013).

4.1.5 Andlisis interno

El anélisis interno de una empresa implica examinar y evaluar los recursos, capacidades y
competencias internas de la organizacion. El objetivo es comprender las fortalezas y debilidades
internas de la empresa, identificar areas en las que se destaca y areas en las que necesita mejorar.
Algunos aspectos clave a considerar durante el andlisis interno de una empresa son: recursos
humanos, recursos financieros, recursos fisicos, recursos tecnoldgicos, cultura organizacional,
entre otros. Al realizar un andlisis interno, es importante ser objetivo y realista, y obtener
informacidn de diversas fuentes, como entrevistas, datos financieros, evaluaciones de desempefio
y retroalimentacion de los empleados. El andlisis interno proporciona una base para el desarrollo
de estrategias y planes de accion que capitalicen las fortalezas y aborden las debilidades de la

empresa (Universidad Oberta de Catalunya, 2020).

4.1.6 Matriz DOFA
La matriz DOFA, es un método mediante el cual se realiza una evaluacién de los factores

fuertes y débiles de una organizacion constituyendo de esta manera el analisis interno. Asi mismo
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identifica las oportunidades y amenazas que existen en el medio en el cual se desenvuelve la
empresa. La relacion de estas cuatro variables confluye en la propuesta de estrategias las cuales
pueden ser: estrategias adaptativas, defensivas, ofensivas o de supervivencia.

La inclinacién de las empresas por algun tipo de estrategias en especifico depende de la
situacion en la cual se encuentra la organizacion al momento de la evaluacion y los objetivos que
espera alcanzar (Virtual Pro, 2011). La matriz DOFA generalmente se organiza en una tabla de
cuatro cuadrantes, cada uno de los cuales representa una categoria diferente, tal como se observa
mediante la Figura 16 (Pursell, 2021).

Fortalezas: en este cuadrante se identifican las fortalezas internas de la organizacion. Esto
incluye recursos, habilidades, ventajas competitivas y otros aspectos positivos que le dan a la
organizacion una ventaja sobre sus competidores.

Oportunidades: en este cuadrante se identifican oportunidades externas que pueden
beneficiar a la organizacion. Esto puede incluir tendencias del mercado, nuevas tecnologias,
cambios regulatorios o cualquier otra condicion favorable que pueda aprovecharse.

Debilidades: en este cuadrante se identifican las debilidades internas de la organizacion.
Esto incluye discapacidades, recursos limitados, falta de habilidades especificas o cualquier otro
factor que pueda representar una desventaja competitiva.

Amenazas: en este cuadrante se identifican las amenazas externas que pueden representar
desafios u obstaculos para la organizacion. Esto podria incluir una competencia feroz, cambios en
el mercado, factores econdmicos, avances tecnologicos o cualquier otro factor que pueda afectar

negativamente a la organizacion.
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Figura 16. Matriz DOFA
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Tomado de (Pursell, 2021).

La idea detras de la matriz DOFA es aprovechar las fortalezas y oportunidades mientras se
trabaja para minimizar o superar las debilidades y amenazas. Este andlisis ayuda a las
organizaciones a desarrollar estrategias efectivas para lograr sus objetivos, maximizando sus
fortalezas y capitalizando las oportunidades, mientras mitiga los efectos negativos de las

debilidades y amenazas.

4.2 Marco normativo

El marco normativo relacionado con una empresa importadoray comercializadora de lentes
oftalmicos se dispone a continuacion:

Constitucion de la empresa: Para establecer una empresa importadora y comercializadora

de lentes oftalmicos se deben seguir los procedimientos establecidos para la constitucion de
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cualquier empresa en el pais. Esto puede incluir la seleccion de una forma juridica adecuada, el
registro ante la Camara de Comercio y la obtencién de un Numero de Identificacion Tributaria
(NIT). La presenta estudiada se encuentra en la ciudad de Bogota, por tanto los requisitos para su
constitucion y operacion se encuentran establecidos por parte de la CAmara de Comercio de Bogota
(Camara de Comercio de Bogota, 2023).

Licencia de importacion: para la importacion de bienes es necesario obtener una licencia
de importacién y tener un registro como importador. Segun la Direccidn de Impuestos y Aduanas
Nacionales (DIAN), dentro de los requisitos que se deben cumplir se encuentran: la ubicacion de
la subpartida arancelaria, la identificacion del producto e inscripcidn ante entidades de control, que
en este caso seria el Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos (INVIMA).
Verificacion y cumplimiento de las INCOTERMS, realizar el proceso de nacionalizacion del
producto y declaracion del valor importado ante la aduana (Ministerio de Comercio, Industria y
Turismo, 2022).

Regulaciones sanitarias: la importacion de dispositivos médicos en Colombia debe
cumplir con las regulaciones sanitarias especificas. Por tanto, es indispensable que en este producto
se verifiquen las condiciones de calidad, registro sanitario, etiquetado y normas técnicas
establecidas por el INVIMA. Ademas, la entidad debe realizar seguimiento e inspeccién para el
debido cumplimiento de las normativas sobre buenas practicas de almacenamiento y distribucion
de productos médicos (INVIMA, 2021).

Normativas de proteccion al consumidor: Colombia cuenta con una legislacién para la
proteccién de los derechos del consumidor. Como empresa, se dar cumplimiento a las

disposiciones establecidas en la Ley 1480 de 2011, conocida como el Estatuto del Consumidor.
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Esta ley regula aspectos como la publicidad engafiosa, las garantias, el derecho a la informacién y
la proteccion de datos personales (Congreso de Colombia, 2011).

Impuestos y aranceles: finalmente, toda empresa del territorio nacional debe cumplir con
las obligaciones tributarias correspondientes, que para este incluyen el pago de impuestos sobre
las importaciones, los impuestos al valor agregado (IVA) y otros impuestos comerciales aplicables.

La DIAN es la entidad encargada de administrar y regular estos aspectos fiscales (DIAN, 2019).

5. Aportes

5.1 Propuesta de valor agregado a la empresa
Este apartado integra la deduccion de pasos, procedimientos, métodos y técnicas
empleados tanto para la identificacion y abordaje de la situacién problémica, como para la

medicién del impacto esperado o generado.

5.1.1 Identificacién de la situacién problema

Durante el ejercicio realizado en la empresa, se enfrenté una situacion particular que
requeria toda la atencion para dar solucion al problema descrito. A partir de las herramientas
propuestas, se logro identificar una serie de factores que afectaban la operacion normal de la
empresa. Con base en este analisis se propuso una serie de estrategias que buscan disminuir el
impacto de estos eventos y de esta forma potenciar las fortalezas y oportunidades presentes en el
entorno.

Adicional, se busco mejorar los procesos internos y se formularon algunas acciones que
buscan impactar directamente sobre la calidad del producto y de esta forma ofrecer una mejor

experiencia al cliente. Lo anterior contribuye a generar un valor agregado superior, ofreciendo un



PLAN ESTRATEGICO PARA DISTRI OPTICS GROUP S.A.S. 54

producto de excelente calidad con disefios atractivos y tecnologia de vanguardia. Todo esto
permitira posicionar a la empresa como un referente y lider en el mercado, logrando cumplir con

las necesidades cambiantes de todos clientes de manera efectiva.

5.1.2 Contribucion de conocimiento a la empresa

A partir del plan estratégico propuesto se busco garantizar un crecimiento sostenible y una
ventaja competitiva en el mercado. Este plan se basa en una profunda comprension de las
necesidades y expectativas de los clientes, asi como en el analisis exhaustivo del entorno
empresarial.

La estrategia seleccionada busca expandir el mercado a través de alianzas estratégicas con
otras empresas que le permitan aumentar sus ventas y lograr un mejor posicionamiento. Para
cumplir con lo anterior se buscara identificar socios potenciales que puedan complementar el
servicio que se espera ofrecer. Esto podria incluir dpticas locales, tiendas de moda, influencers de
moda, o incluso empresas de salud visual. De la misma forma se iniciara conversaciones con estos
aliados para establecer acuerdos de colaboracion. Por ejemplo, acuerdos para la colocacion de las
gafas en las tiendas de moda, ofreciendo descuentos exclusivos a los clientes de dpticas locales.
Todo lo anterior permitira que los clientes potenciales compren el producto ofertado a través de
los aliados estratégicos, obteniendo un valor agregado, como servicio de ajuste personalizado,

garantia extendida o asesoramiento en la eleccion de monturas y lentes.

5.1.3 Impacto desde los resultados y/o logros
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Tomando en consideracion la informacidn expuesta se cre6 una herramienta que permitira

dar seguimiento a la evolucién de la estrategia propuesta a partir de las perspectivas que integran

el cuadro de mando.

Tabla 17. Perspectiva financiera

Objetivos Indicador Actividades Tiempo Responsable
estratégicos
Implementar un sistema de
Incrementar los Rentabilidad de la empresa indicadores financieros.
margenes de Gerente
rentabilidad en Rent.afio 2 — Rent.afno 1 Comunicar al personal Semestral eneral
un 45% para el Rent. afiol sobre la import_anc_iay uso g
2026 * 100 de los indicadores
financieros.
Margen de utilidad neta -
Aumentar la g Definir el estado actual de )
utilidad de la Utilidad neta !a ~ empresa, mec_i[ante Semestral _ Areg
empresa en un Total do los 1 indicadores de gestion y financiera
35% para 2026 otal de Los Ingresos  ginancieros.
* 100
Adaptado (Alarcon, 2019)
Tabla 18. Perspectiva de clientes
Objetivos Indicador Actividades Tiempo Responsable
estratégicos

Implementar el servicio
Aumentar la
satisfaccion de de post venta. Lider

) Satisfaccion del cliente ]

los clientes en  #declientes satisfechos I q Trimestral mercadeo y
un 55% para Total de clientes atendidos* Ap_lcar Ur’]a encueSta € VentaS

satisfaccion a todos los
2026 .

clientes de la empresa.
Lograr .

L. Encuesta de percepcion p . | G
reconocimiento donde se valide el Promocionar _ a erente
de marca Yy posicionamiento de la informacion relacionada general y
fidelizacion organizacion con precios, servicios y Semestral lider de
dentro del y promociones a través de mercadeo y
mercado para  rasaderetencionde ¢ giferentes canales ventas

2026

clientes

Adaptado de (Alarcén, 2019)
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5.2 Aportes de la empresa al proceso formativo

A partir del trabajo realizado dentro de la empresa se involucrd aportes significativos
dentro del proceso formativo como: i) Auditoria de marketing, la cual incluyé informacion sobre
tendencias del mercado, el comportamiento del consumidor, competencia y oportunidades
existentes, ii) Identificacion y desarrollo de productos; desarrollo de nuevos productos o mejoras
de los existentes y iii) Evaluacién y andlisis de proveedores; cadena de suministro y metodologia

para la seleccion del proveedor acorde a los requisitos de la empresa

5.3 Cronograma de actividades

El cronograma de actividades se presenta a continuacion (ver Tabla 19)

Tabla 19.Cronograma de actividades

MESES

FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO
SEMANAS

12 3 41 2 3 412 3 412 3 412 3 4

ACTIVIDADES TAREAS

g Reunion  con el
xS W gerente y busqueda X
<G  documental
w
z <§f E w Presentar de manera
B xg % ordenada la
g Q@ informacion  mas X
ez relevante  de la
& organizacién
Reunion  con el
gerente y lideres de
x % S area para conocer el X
OGO estado actual de la
- fj = empresa
ﬁ% pd é Proponer una nueva
5 E = orientacion
W oo estratégica a partir de X X X
las necesidades de la
organizacion
249 Anélisis externo
Sh (PESTEL y X X X
2=zP° PORTER)
>ez Analisis interno X
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MESES
FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO
ACTIVIDADES TAREAS SEMANAS
1 23 412 34123412 3412 3 4
Construccion matriz
EFE y EFI X XXX
Elaboracion  Excel
"'DJ g 3 para seguimiento _de X X
oZm las estrategias
oo propuestas
o Socializacion de las
2 acciones de mejora X
S xE . .
o5 SE: Revision del trabajo
B por parte de la X X
directora
Reunién  con el
> gerente, lideres de
O« area y trabajadores X
g('; para socializar los
NS resultados
3:' 3 Correcciones finales X
o Entrega documento
3 final X
Sustentacion X

6. Conclusiones y recomendaciones

A partir de la evaluacion del entorno se logro identificar los principales factores (externo e
internos) que afectan la operacion de la empresa. Estos factores se identificaron por medio de la
aplicacién de las herramientas PESTEL y PORTER.

El analisis interno realizada, respaldado por la herramienta sugerida, permitié conocer cada
una de las areas gque integran la organizacion. Con base en los resultados obtenidos en la matriz
EFE (2.58) y la matriz EFI (2.32), se buscé orientar la estrategia hacia actividades de mantener y
conservar; como la penetracion de mercado y el desarrollo de productos.

La estrategia propuesta se disefié a partir de las lineas estratégicas descritas teniendo en
cuenta los principales requerimientos y capacidades de la empresa. La herramienta de seguimiento
propuesta busca ser una hoja guia para el cumplimiento de cada una de las actividades relacionadas

con la estrategia
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Se recomienda hacer un seguimiento exhaustivo a las estrategias propuestas siguiendo los
indicadores sugeridos para conocer el progreso de las actividades. Es importante mencionar que
pueden existir otros factores, externo o internos, que pueden impactar sobre las actividades
sugeridas para el cumplimiento de la estrategia. Es por esto que la empresa debe tener la facilidad
de adaptarse a las dinamicas del entorno logrando ser flexible y de la misma forma competitiva
frente a diversos retos que puede se pueden presentar.

Para garantizar el cumplimiento de los objetivos propuestos es importante que todos los
colaboradores participen activamente en la metodologia propuesta, entendiendo la razon por la
cual fue realizado el presente trabajo con el proposito de reconocer los beneficios y la importancia

que tiene estructurar un plan estratégico para la empresa.
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