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Introduccion

En los dltimos tiempos llevar a cabo un proceso de planeacion estratégico es una de las
prioridades en las organizaciones ya que por medio de este se logra, ademéas de numerosas ventajas

competitivas, una 6ptima gestion.

El presente trabajo aborda la situacion de la empresa Pupilent, comercializadora minorista de
productos opticos en la ciudad de Buenos Aires. Estd empresa cuenta con 4 locales distribuidos en
distintas partes de la ciudad, que operan como UEN; y una casa central donde se lleva la

administracion de toda la corporacién.

Las razones que llevaron a desarrollar el presente trabajo responden a distintas inquietudes.
Por una parte, la necesidad puntual de abordar una problematica que se exterioriza con frecuencia en
el area de la Administracién de la mayoria de las Empresas, como la falta de organizacion de las
mismas, y por que ademas es uno de los temas més estudiados en la carrera de Licenciatura de
Administracion de Empresas, lo que da mayor importancia para la realizacion del Trabajo Final de
Graduacion y por otra, la posibilidad de lograr una eficiente gestion para con la empresa que hace
varios afios que se desempefia en el rubro en condiciones no Optimas y que no cuenta con

herramientas adecuadas para la gestion y el control eficaz de la misma.

Es por ello, que en los primeros meses del 2° semestre del 2007 se toma como objeto de
estudio la UEN Pupilent Patio Bullrich -UEN PB-, con el fin de conocer en mayor detalle la situacion
por la que atraviesa la organizacion y asi, poder elaborar un diagnoéstico y elaborar un Plan Estratégico
como punto de partida en un proceso de retroalimentacion en el que el personal de la empresa es el

protagonista.
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Objetivos

e Realizar un Plan Estratégico de la UEN Patio Bullrich de Pupilent para obtener una

eficiente gestion y posterior control y asi disminuir la baja eficiencia y aprovechar las oportunidades.

En cuanto a los objetivos especificos de este trabajo se pueden nombrar:

e Comprender el sistema actual de gestion de la empresa.

e Realizar un andlisis interno y externo de la organizacion para detectar los problemas u
oportunidades que lleven a un diagndstico adecuado.

e A partir del diagndstico elaborado proponer un plan estratégico.
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Descripcion de la organizacion

1. Historia

Erwin Hermann Voss actual propietario y presidente de Pupilent naci6é en Alemania, el 25 de
diciembre de 1929 pero desde muy joven reside en la Argentina.

Completo su especializacién en Buenos Aires en el afio 1959 y posteriormente en los Estados
Unidos de Norteamérica. En 1963 se incorpordé como miembro a la American Optometric Association y
a la Academia Americana de Optometria, donde obtuvo en 1965 - previo competencia - el
reconocimiento de Diplomado en Cornea y Lentes de Contacto de la Academia como Unico miembro
en Sud América.

Es uno de los 30 miembros fundadores de la Sociedad Internacional de Especialistas en Lentes
de Contacto. Un constante viajero y conferencista, llevo sus actividades profesionales a través de toda
América Latina, Europa y Asia, donde recibié numerosas distinciones. Es miembro fundador de la
Sociedad Argentina de Contactologia, miembro de la English Contact Lens Society, la Sociedad
Colombiana de Optometria y Oftalmologia, la National Eye Research Foundation (NREF), la que le
otorgd el Gran Premio de Honor en el 111 Congreso Mundial de Lentes de Contacto en 1968, el premio
Leonardo Da Vinci en 1987 y el Premio Leo en 1995. En 1988 la International Society of Contact Lens
Specialists le otorg6 en un congreso en Berckeley, San Francisco, el premio Medalla de Oro Frederick
W. Herschel.

Es autor de méas de 50 trabajos cientificos y un conferencista permanente en los Congresos
Internacionales de Lentes de Contacto en todo el mundo. Escribio tres libros sobre lentes de contacto.
En 1978 recibi6 el doctorado otorgado por la Pacific University de Portland, Oregon (USA), en mérito a
sus dedicados esfuerzos en el desarrollo y difusion de la especialidad en Sud América y otros paises.

En 1950 funda FOCUS SRL, su primera compafia dedicada a la fabricacion y adaptacién de
lentes de contacto que en aquel entonces eran de material rigido.

Su agudo instinto comercial lo lleva a asociarse con Wesley-Jessen, en ese entonces The Plastic
Contact Lens Co. de Chicago, lo que le permitié crecer como empresa y transformarse asi en Plastic
Contact Lens Argentina. Este matrimonio comercial que se extendié hasta 1980 le permitio estar
siempre a la vanguardia en la industria del lente de contacto.

Pero Plastic Contact Lens Argentina no solo se dedico a la fabricacion y comercializacion de
lentes de contacto a Opticas de la Argentina y paises vecinos, sino que Pupilent Voss, su Departamento
Minorista, es desde siempre sindnimo de lentes de contacto para el publico usuario.

En 1998 Plastic Contact Lens Argentina vende su divisibn mayorista a Wesley Jessen
Corporation, y su Departamento Minorista se establece como empresa independiente con el nombre
Pupilent S.A., transformandose en una de las cadenas de Opticas mas importante del mercado

argentino con 19 locales funcionando en la actualidad (4 propios y 15 franquiciados)
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2. Estructura

Pupilent cuenta con una casa central donde lleva la administracion de toda la corporacion,
pero a su vez tiene 4 sucursales que operan como Unidades Estratégicas de Negocio, una en Recoleta
en Patio Bullrich, otra ubicada en Salguero, otra en Belgrano y la casa central junto con la
administracion en Diagonal Norte. A continuacion se describen las funciones de los participantes de
las diferentes UEN que se encuentran dentro de Pupilent.

Cada una de estas UENs posee una estructura organizativa y funcional representada por:

e Director: es el responsable general del local. Este tiene la funcion de coordinar, planear,
dirigir y controlar las tareas que se realizan en la 6ptica que se encuentra a cargo asi como asignar las
tareas a realizar en la misma. Ademas cada director es responsable ante el Ministerio de salud por
cualquier acontecimiento ocurrido en el establecimiento y por ende sus consecuencias.

Este es responsable también de realizar las actividades técnicas, de compras, administracion
de personal; velar por el buen funcionamiento de su sucursal.

e Codirector: este es el responsable siguiente al de director. Debe realizar las mismas
actividades y tiene la misma responsabilidad que el director cuando este no se encuentra en la éptica.
Por lo tanto siempre uno de los dos debes estar presente en la gestion y control de la misma.

o Empleados: son personas capacitadas en Optica o contactologia que se encargan de la
atencion al publico. Estos deben atender las necesidades de los clientes y satisfacer todas las
expectativas de los mismos.

3. Productos Comercializados

Pupilent cuenta con una amplia gama de productos innovadores de alta calidad, acorde a las

ultimas tendencias, para satisfacer las distintas necesidades nuestros clientes.

Q Lentes de Contacto

e Pupilent 55 Plus

Son las nuevas lentes de contacto blandas de reemplazo programado o frecuente. Estas lentes
pueden usarse entre uno a tres meses, segin recomendacion de un profesional. Permiten una
comodidad de uso excepcional todo el dia y ocasionalmente toda la noche con una visién clara por

largos periodos de uso. Ademas, con ellas se corrigen miopias e hipermetropias.

e Lentes de contacto Multifocales
Cuenta con lentes de contacto multifocal, blandas 0 gas permeable segun su necesidad visual
que le proporcionara una excelente vision, evitara el salto de imagen, lograréd una vision natural a toda

distancia, corregird miopias e hipermetropias.
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e Lentes cosméticos
Lentes para cambiar el color de ojos segun la necesidad del cliente.

Cuenta con una gran variedad de lentes de contacto cosmeéticas acorde a su necesidad.

e Lentes de contacto Gas permeable

Estas lentes permitiran corregir la visién, permitiendo el paso de oxigeno a través del material,
lo cual produce una mayor oxigenacion de la cérnea.

Especialmente disefiada para cada paciente.

aSquciones

e Pupilent Confort Plus

Es una nueva solucion multipropésito PUPILENT CONFORT Plus. Es una formula estudiada
especialmente para brindar mayor confort en el uso de las lentes de contacto blandas. También
permite limpiar y remover las proteinas de la superficie de las lentes de contactos blandas. Y ademas,
enjuaga, desinfecta, conserva y no requiere el uso de pastillas enzimaticas.

Se presenta en dos tamafios 360ml y 120ml.

e Liquido Limpia Cristales

Este producto limpia y protege a anteojos de pequefios rayones, se usa en todo tipo de
cristales, organicos o minerales, especialmente lentes con tratamiento multicapa y antirreflejo.

Las funciones son desempafiar, de antiestatico y bactericida. Protege evitando acumulacion de
tierray arenilla.

Se usa en anteojos, lentes de cine, video, fotografia, telescopios, microscopios, etc.

QAnteojos de Sol y Receta

e Armazones recetay cristales
Cuenta con armazones importados -lineas europeas, americanas- y obtiene el disefio exclusivo
de importantes marcas internacionales en diferentes modelos (titanio, cobalto, celuloide, etc.), para

cumplir con las necesidades y satisfaccion de cada uno de sus clientes.

e Anteojos Sol

La empresa ademas de satisfacer las necesidades tan diversificadas de cada uno de los clientes
en cuanto a disefio, calidad, estatus y distincién con nuevos productos por ejemplo una de las Ultimas
marcas adquiridas fue Bollé una nueva linea de anteojos de sol creada especialmente para la practica
de tenis y golf.

Boretti, Silvina ADM 947
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También cuenta con una amplia gama de modelos con diferentes caracteristicas como niveles

de filtro antirreflejo y espejado segun las necesidades de cada usuario.

Boretti, Silvina ADM 947
12



PPPPPPPP

MARCO
TEORICO



PUPILENT

Para comenzar con el desarrollo del marco tedrico se consideré adecuado introducir al lector
en el concepto de estrategia, para luego continuar con el analisis bibliografico de planeacion

estratégica.

Segun Hitt, Ireland y Hoskisson en “Administracion estratégica”, el concepto de estrategia
alude a la eleccion de una de entre dos 0 mas opciones. Cuando la empresa escoge una estrategia,
también decide seguir un curso de accion en lugar de otros. De hecho, el propésito basico de la
estrategia es ayudar a que los administradores tomen las decisiones, a escoger cuéles son las
verdaderas prioridades para la empresa y cuéles las opciones que se encuentran a su alcance. Cada una
de las estrategias que aplica una empresa especifica los resultados que desea obtener y la forma de

alcanzarlo.

Para el autor estrategia “es el conjunto de compromisos y actos integrados y coordinados cuyo
objetivo es explotar las competencias centrales y conseguir una ventaja competitiva”. (Hitt, Ireland,
Hoskisson 2004: 9-10)

Los objetivos a los que hace referencia el término estrategia es aprovechar los recursos, las
capacidades y competencias centrales de la empresa para alcanzar sus metas en un entorno
competitivo.

La mision de establecer estrategias en una organizacién alude a la enunciacién de objetivos

exclusivos de la misma y determinar el alcance de las operaciones.

Segun Juan Gandolfo Gahan en su libro “los 6 pasos del planeamiento estratégico” “el
planeamiento estratégico es una herramienta indispensable para conducir adecuadamente todo tipo de
organizacion —publica o privada, con o sin fines de lucro, grandes, medianas o pequefias—. (Gandolfo
Gahan 2005: 18)

Para el autor los pasos a seguir en el proceso incluyen: un analisis de escenarios para la
deteccion de oportunidades o riesgos; la definicién de la vision de futuro de la organizacion; la
seleccion de las estrategias 0 caminos a seguir; asignacion de una mision; el disefio de la estructura
maés adecuada para esa mision y la preparacion de un plan de accion para el logro de los objetivos

planteados.

Cuando el autor habla de andlisis de los escenarios hace referencia a que para planear
estratégicamente a qué meta queremos llegar y como lo haremos, es necesario ante todo analizar las
circunstancias o los escenarios actuales en los que estamos insertos asi como también su probable
evolucion. ElI mismo explicita que en una organizacion intervienen dos tipos de escenarios, los
externos (lo que ocurre de puertas hacia fuera de la organizacion) y los internos (aquellas

circunstancias que la afectan de puertas hacia dentro).
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Destact a su vez que el analisis de los escenarios externos se aplica a los &mbitos donde la
organizacion desarrolla su actividad y a su interaccion con distintos protagonistas como clientes,
competidores, inversores, etc. Se trata de conocer la situacion y la probable evolucién de los mercados,
la estrategia de los competidores, las caracteristicas de productos y servicios similares a los que se
ofrece, las tecnologias local e internacional, las regulaciones gubernamentales que promueven o
limitan la actividad, y en general lo que sucede en el mundo relacionado con el presente y el futuro del
campo de accion de la organizacion.

Con la realizacion de este andlisis se pudo concluir que el mismo permitird identificar las
oportunidades y los riesgos actuales y los que pueden presentarse en el futuro que afecte el
desemperio adecuado de la empresa. Y si hablamos del analisis estratégico de los escenarios internos el
autor explica que son las actividades puertas hacia dentro de la organizacion. Se trata de detectar las
fortalezas y debilidades de los departamentos y de las personas que lo integran.

Las conclusiones que se obtengan de este analisis son muy valiosas. Constituyen una
oportunidad Unica para identificar las oportunidades de optimizar el funcionamiento de la
organizacion, maximizar los beneficios y superar las debilidades, con el aporte personal y las ideas de
sus integrantes, quienes seran los primeros beneficiarios.

Segun Gandolfo en un proceso de planeacion estratégica es fundamental definir la visién de
futuro.

Este paso hace referencia a determinar “hacia donde queremos llegar”.

La principal responsabilidad de los lideres de un grupo es definir el rumbo que va a seguir la
organizacion. La vision de futuro, consiste en identificar las metas que se desean alcanzar.

Esa vision de futuro es la que luego permite establecer las estrategias con la cuales seguir el
rumbo deseado. Ademas la misma es un paso indispensable para motivar, energizar y poner en
movimiento a los integrantes de un grupo.

Para la seleccion de las estrategias las organizaciones modernas escogen aquellas estrategias
maés acordes a su organizacion y al funcionamiento de la misma para convertir su visién de futuro en
realidad.

El autor opina que siempre hay mas de un camino para salvar la brecha estratégica entre
nuestra situacion actual y la meta a la cual aspiramos a alcanzar. Para tomar el méas adecuado,
debemos tener en cuenta las oportunidades y los riesgos que surgen del analisis de los escenarios
externos, y las fortalezas y debilidades que se detectaron al analizar las circunstancias internas de la
organizacion.

Para Formular la mision actual se asignan actividades inmediatas y diarias a la organizacion y
a sus integrantes.

En una empresa moderna, la mision describe de manera sintética las funciones necesarias
para concretar las estrategias decididas y responde a los siguientes interrogantes: ;Qué actividades se

deben realizar?, ;Dénde se desarrollaran las actividades?, ; Quiénes son sus clientes?

Boretti, Silvina ADM 947
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Como la mision describe estrategias proximas, existe una alta probabilidad de que se
produzcan novedades en los escenarios, que requeriran la puesta en marcha de nuevas estrategias y
llevaran a redefinir la misién de la organizacion.

Una organizacion debe contar con una estructura adecuada con la cual implementar de
manera exitosa las estrategias que han elegido, a fin de convertir la vision de futuro en realidad. En la
mayoria de los casos, la adopcién de nuevas estrategias requiere disefiar una nueva estructura, ya sea
mediante la creacién de una nueva organizacion o de adecuar una ya existente.

El autor en su libro explica que los pasos anteriores se complementan con la formulacion y
puesta en marcha de los planes de accion que establecen objetivos y responsabilidades para cada area
de la organizacion y asigna los recursos necesarios para su cumplimiento.

Como se menciono en oportunidades anteriores, para la realizacién de este trabajo y su
posterior puesta en practica, ademas, es necesario explicar el funcionamiento de herramientas que
faciliten la obtencion de informacién para el posterior andlisis y desarrollo acorde y coherente del plan.
Estas herramientas son las que comUnmente se utilizan para la realizacion de diagnosticos y
consiguiente plan de accion, una de ellas es “Las Cinco fuerzas de Porter” y la otra el “Anélisis FODA”.
La bibliografia a utilizar es “Administracion Estratégica” de Arthur Thompson y A.J. Strickland.

Para explicar como es la competencia y qué tan poderosa son cada una de las 5 fuerzas
competitivas utilizaremos el modelo de Michael Porter, el cual se basa en el concepto de que el estado

de la competencia en una industria es una combinacion de cinco fuerzas competitivas.

Para el autor en el modelo de las 5 Fuerzas de Porter, existen diferentes tipos de fuerzas
que marcan el éxito o el fracaso de un sector o de una empresa.

o La Rivalidad entre competidores.

e La amenaza de productos que sustituyan a los nuestros.

e El poder de negociacion de los compradores.

e El poder de negociacion de los proveedores.

e La amenaza de nuevos participantes en el mercado.

(Thompson y Stricklan 2001: 85-86)
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Modelo de las 5 Fuerzas de Porter
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Segun Thompson y Stricklan el modelo es atil aplicarlo cuando se desea desarrollar una
ventaja competitiva respecto a los rivales o cuando se analiza la posicién estratégica de la empresa y se

buscan iniciativas que sean peligrosas para el negocio.

e Larivalidad entre las compafiias que compiten en la industrias:

Comunmente esta es una de las fuerzas que ejercen mayor poder e influencia y es la que
consiste en obtener una posicion competitiva y la preferencia del comprador entre las empresas
rivales. El desarrollo de una exitosa estrategia lleva a que muchas compafiias obtengan una ventaja
competitiva ante sus competidores y le de mayor identidad ante los compradores. Todo esto dependera
de los recursos y de las maniobras que utilicen los rivales. La manipulacién competitiva entre las
empresas rivales es un proceso dindmico en constante cambio, a medida, que las empresas realizan

modificaciones en sus estrategias.

e Lafuerza competitiva del ingreso potencial:

La amenaza de entrada de competidores potenciales al sector depende de factores como las
barreras de entrada impuestas al mismo y la reaccion esperada de las empresas que se desenvuelven
en el sector.

El nivel de barreras de ingreso al sector dependera en gran medida de la variacion de los

recursos y competencias que posee el grupo de integrantes potenciales.

e Presiones competitivas de productos sustitutos:
La amenaza competitiva de los productos sustitutos se hace mas poderosa cuando estan
facilmente disponibles y tienen un precio atractivo, también cuando ante la percepcién de los clientes

estos poseen caracteristicas similares y los costos de cambio son bajos.

e El poder de los proveedores:

Las condiciones de mercado y la importancia del producto que ofrecen son en cierta medida
aquellos factores que determinan la fuerza competitiva que ejerzan los proveedores en la industria.

Los proveedores que intervienen en un sector de la industria son una poderosa fuerza
competitiva mientras tengan suficiente poder de negociacién para colocar a ciertos rivales en

desventaja basada en precios, calidad, desempefio o confianza.

o El poder de los compradores:
Los clientes son una fuerza competitiva poderosa cuando pueden ejercer un apalancamiento
en las negociaciones en lo referido a precio, calidad, servicio u otros términos de venta.

Boretti, Silvina ADM 947
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La estrategia competitiva de una compafia es méas efectiva a medida que proporciona
adecuadamente una buena defensa contra las cinco fuerzas, altera presiones competitivas a favor de su
compafiia y ayuda a crear una ventaja competitiva sustentable.

Porter a su vez identifico seis barreras de entrada que pueden usarse para crearle a la
corporacion una ventaja competitiva:

e Economias de Escala

Supone al que las posea, debido a que sus altos volimenes le permiten reducir sus costos,
dificultar a un nuevo competidor entrar con precios bajos. Hoy, por ejemplo, la caida de las barreras
geograficas y la reduccion del ciclo de vida de los productos, nos obliga a evaluar si la blisqueda de
economias de escala en mercados locales nos resta flexibilidad y nos hace vulnerables frente a
competidores mas &giles que operan globalmente.

e Diferenciacion del Producto

Asume que si la corporacion diferencia y posiciona fuertemente su producto, la compafia
entrante debe hacer cuantiosas inversiones para reposicionar a su rival. Actualmente, la velocidad de
copia con la que reaccionan los competidores o sus mejoras al producto existente buscando crear la

percepcién de una calidad mas alta, erosionan ésta barrera.

e Inversiones de Capital

Considera que si la corporacion tiene fuertes recursos financieros tendra una mejor posicion
competitiva frente a competidores mas pequefios, le permitira sobrevivir mas tiempo que éstos en una
guerra de desgaste, invertir en activos que otras compafiias no pueden hacer, tener un alcance global o
ampliar el mercado nacional e influir sobre el poder politico de los paises o regiones donde operan.

Hoy en dia, en la mayoria de los paises del mundo se han promulgado leyes antimonopolicas
tratando por lo menos en teoria de evitar que las fuertes concentraciones de capital destruyan a los
competidores mas pequefios y mas débiles. La creacion de barreras competitivas mediante una fuerte
concentracién de recursos financieros es un arma muy poderosa si la corporacion es flexible en la
estrategia, agil en sus movimientos tacticos y se ajusta a las leyes antimonopélicas.

No obstante, la corporacion debe tener en cuenta que los pequefios competidores pueden
formar alianzas o recurrir a estrategias de nichos.

e Desventaja en Costos independientemente de la Escala.
Seria el caso cuando compafiias establecidas en el mercado tienen ventajas en costos que no pueden
ser alcanzadas por competidores potenciales independientemente de cual sea su tamafio y sus
economias de escala. Esas ventajas pueden ser las patentes, el control sobre fuentes de materias

primas, la localizacion geografica, los subsidios del gobierno, su curva de experiencia. Para utilizar ésta
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barrera la compafiia dominante utiliza su ventaja en costos para invertir en campafias promocionales,

en el redisefio del producto para evitar el ingreso de sustitutos o en nueva tecnologia para evitar que la

competencia cree un nicho.

e Acceso a los Canales de Distribucion

En la medida que los canales de distribucion para un producto estén bien atendidos por las

firmas establecidas, los nuevos competidores deben convencer a los distribuidores que acepten sus

productos mediante reduccion de precios y aumento de méargenes de utilidad para el canal, compartir

costos de promocidn del distribuidor, comprometerse en mayores esfuerzos promocionales en el punto

de venta, lo que reducira las utilidades de la compafiia entrante. Cuando no es posible penetrar los

canales de distribucion existentes, la compafiia entrante adquiere a su costo su propia estructura de

distribucion y adn puede crear nuevos sistemas de distribucion y apropiarse de parte del mercado.

e Politica Gubernamental

Las politicas gubernamentales pueden limitar o hasta impedir la entrada de nuevos
competidores expidiendo leyes, normas y requisitos. Los gobiernos fijan, por ejemplo, normas
sobre el control del medio ambiente o sobre los requisitos de calidad y seguridad de los
productos que exigen grandes inversiones de capital o de sofisticacion tecnologica y que ademas
alertan a las compafias existentes sobre la llegada o las intenciones de potenciales
contrincantes. Hoy la tendencia es la desregularizacion, la eliminacion de subsidios y de
barreras arancelarias, concertacion con los influyentes grupos de interés politico y econémico
supranacionales y en general navegar en un mismo océano econémico donde los mercados
financieros y los productos estén cada vez mas entrelazados.

La otra herramienta muy utilizada que nos proporciona una buena perspectiva de la

posicién de negocios de una empresa es el analisis FODA.

Su principio fundamental se basa en que los esfuerzos en el disefio de la estrategia de una

organizacion deben estar orientados a producir un buen ajuste entre la capacidad de recursos de la

compafiia y su situacion externa.

Para los autores

Fortaleza es algo en lo cual es competente una compafiia o bien, una caracteristica que le
proporciona mayor competitividad.

Oportunidades de mercado mas apropiadas para una compafiia son aquellas que ofrecen
beneficios importantes para un crecimiento rentable, en donde una compaifiia tiene el

mayor potencial para adquirir una ventaja competitiva y que se ajusta bien a las

Boretti, Silvina ADM 947
20



PUPILENT

capacidades de recursos financieros y organizacionales que ya tiene la compafiia o puede
generar .
Debilidad significa alguna carencia de la compafiia, algin desempefio bajo en relacién a
otras o una condicién que la coloca en desventaja.
Amenaza. Hay ciertos factores en el ambiente externo de una compafiia que plantean una
amenaza para su rentabilidad y posicién de mercado.

(Thompson y Stricklan 2001: 112, 113, 120, 121)

FODA

OPORTUNIDADES AMENAZAS
F
0
R
T Zona en la que la empresa debe Zona en la que la empresa debe tratar
A  explotar al maximo sus recursos y lograr  de neutralizar los efectos externos y transferir
L los maximos beneficios. fortalezas a las areas de Oportunidades.
E
z
A
S
D
E

Zonaen la que la empresa debe Zona en la que la empresa ve
B
| invertir recursos, capacitacion, tecnologia amenazada su existenciay de la que debe salir
L parasuperar sus debilidades y aprovechar rapidamente con acciones de mejora o cambio
I las oportunidades que se ofrecen. para reconvertirse.
D
A
D
E
S

(Thompson y Stricklan 2001)

Para concluir con la introduccidn al lector sobre las herramientas a utilizar para el anélisis de
la organizacion se presenta una breve descripcion del significado de diagndstico organizacional.

Segun Dario Rodriguez, es “una de las aplicaciones mas difundidas del analisis
organizacional, es la que se refiere al Desarrollo Organizacional, para el que es necesario- en
primer lugar- conocer la situacion por la que atraviesa la empresa y — luego- evaluar los
resultados de los cambios propuestos e implementados. El analisis se hace para evaluar la
situacion de la empresa, sus problemas, potencialidades y vias eventuales de desarrollo”. (Dario
Rodriguez 1999: 38).
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A través del diagnostico organizacional se exploraran diferentes aspectos de la empresa, tales
como sus estructuras o las personas que en ella trabajan. Ademas, permite describir y/o establecer
relaciones entre variables de la organizacion y de su medio ambiente. El propésito de esta basqueda de
informacion es el de generar conocimientos para mejorar la eficiencia y productividad de la empresa.

Esta perspectiva nos ayuda a mirar la ocurrencia de eventos, pensamientos, sentimientos y
acciones dentro de una organizacion como elementos que estan interactuando y afectdndose unos a
otros.

La intensa participacion de personas en el proceso de diagndstico organizacional origina que
éste posea una fuerte influencia de variables subjetivas, tales como las emociones, percepciones,
opiniones, valores y perjuicios de las personas que participan en él. Este componente subjetivo esta
presente desde la definicidn de los objetivos y areas de estudio hasta la decision de cudles resultados se
van a entregar a los empleados u otros actores.

Boretti, Silvina ADM 947
22



PPPPPPPP

METODOLOGIA



PUPILENT

Como metodologia de investigacion se recolectd informacion a través de la observacion directa
y la interaccion, luego se procedié al analisis de esa informacién por medio de herramientas como
Foda y 5 fuerzas de Porter y por altimo se relevé la informacién para obtener el diagnostico de la
organizacion.

En primera instancia se procedio al anélisis de los temas posibles para este trabajo, del cual se
determino el tema final de aplicacién que se va a seguir, “Desarrollo y elaboracién de un Plan
Estratégico como herramienta de gestién de Pupilent UEN Patio Bullrich —UEN PB- en la ciudad de
Buenos Aires”.

A continuacién se busco bibliografia de diversos autores sobre Planeacién Estratégica y se
determinaron las herramientas de ayuda, como Las 5 fuerzas de Porter y El Andlisis FODA, que
forman parte del posterior proceso de analisis de la organizacion.

Para complementar la bibliografia obtenida anteriormente se hace una descripcién a grandes
rasgos del objeto de estudio —la organizacién— destacando en ella los puntos de mayor importancia.

Una vez obtenidos los datos principales se comenzara con un andlisis del entorno de la
organizacion, tanto interno como externo, asi como un analisis global de la misma para luego poder
utilizar las herramientas mencionadas anteriormente y arribar por tltimo al diagnostico concreto de la
Uen Pupilent Patio Bullrich.

Como conclusién de este trabajo se expondran resultados esperados y obtenidos de este

estudio, asi como la bibliografia y anexos.

A continuacién se expone una sintesis de los pasos a seguir en este trabajo:

1. Primera etapa: Introduccion

2. Segunda etapa: Analisis de referencia
3. Terceraetapa: Marco Tedrico

4. Cuarta etapa: Metodologia

5. Quinta Etapa: Desarrollo del PAP

6. Propuesta

7. Desarrollo de Propuesta

8. Bibliografia

9. Conclusion

10. Anexos

Como mencionamos en una oportunidad las técnicas empleadas para la recoleccién de
informaciéon fueron la observacién directa, como principal instrumento, y la interaccion con el
personal de Pupilent Patio Bullrich como complemento para la obtencion de los datos primarios

necesarios.
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1. Analisis del entorno.

a. Andlisis externo o Marco General.

Las empresas deben tener un conocimiento integral del ambiente interno y del entorno
externo para poder entender el presente y anticipar el futuro.

El marco general para el anélisis de la mayoria de las empresas en cuanto al sector

externo se divide en dimensiones, agrupadas a su vez en sectores:

Demografico

Este sector esta relacionado con el tamafio de la poblacion, la distribucion geogréfica, la
composicion étnicay la distribucion del ingreso.

Segun el ultimo Censo Nacional del 2001 realizado en la Ciudad de Buenos Aires el total de la
poblacion es de 2 776138 habitantes del cual el 45,33% son varones y el 54,66% mujeres.

La poblacion total a su vez se encuentra dividida en grupos de edad entre 0-14 afios
representa el 16, 9 % del total de la poblacién, entre 15-24 afios es el 14,9% del total, el grupo de entre
25-64 afos representa el 50,9% y por ultimo las personas de 65 y mas afios son el 17,2% de la
poblacion total. (Ver anexo N° 1)

Para analizar el Proceso de transicién demogréfica de la Ciudad de Buenos Aires se utilizaron
tasas brutas de natalidad, mortalidad y crecimiento vegetativo desde 1860/2004. (Ver anexo N° 2)

Tasa de natalidad: En el ultimo censo realizado en la ciudad de Buenos Aires la tasa de
natalidad fue del 14%, un valor mucho menor que por ejemplo en el afio 1960 donde el porcentaje de
natalidad era del 36,5%.

Tasa de mortalidad: Segln el censo de los ultimos afios fue del 10,7%, habiendo esta
disminuido comparandola con el afio 1960 que tubo un registro del 28,5%.

Tasa de crecimiento vegetativo: Esta al igual que las tasas anteriores muestra una
disminucién en sus porcentajes, ya que en 1960 era del 8% y en los ultimos afios se registro de un
3,3%.

Es notable la disminucion de estas tasas demograficas en el pais, ya que desde hace varios afios
atras se realizaron programas por parte del gobierno para la disminucién de las mismas. En el anexo
se muestra una tabla con los valores de estas tasas y su disminucién a través de los afios.

La Esperanza de Vida es una medida hipotética y un indicador de las condiciones de salud del
momento. Mide la cantidad de afios, que en promedio se espera que viva una persona al nacer, o a

partir de determinada edad, bajo el supuesto de que las tasas permanezcan constantes.
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Esta medida denota el aumento en los promedios de vida de la poblacion lo que demuestra a
su vez la mejora en las condiciones de la misma por la evolucién en tecnologia, salud, educacion,
ingresos, etc.

En el anexo N° 3 se encuentran cuadros y diagramas obtenidos de los altimos censos

realizados que muestran la evolucion de las mismas a través de los afios.

Econdémico

En la actualidad se esta en presencia de un esquema macroeconémico diametralmente opuesto
al que regia en agosto del afio 2000.

En este momento (afio 2007) el Estado tiene capacidad para desarrollar politicas activas, los
precios promueven la produccion de bienes y la generacion de empleo y las cuentas publicas, tanto de
la Nacion como de la Ciudad, muestran una dinamica que prevé un comportamiento virtuoso:
crecimiento de la actividad, aumento de recaudacion tributaria, mayor capacidad del Estado para
desplegar politicas activas, mayor crecimiento.

El nuevo contexto genera la posibilidad de hacer uso de, absolutamente, todos los
instrumentos de politica econdmica, se puede suponer que las politicas fiscales, monetarias y
cambiarias seran utilizadas en pro de generar niveles crecientes de demanda efectiva.

La Ciudad de Buenos Aires también esta experimentando una sensible expansion tanto en su
nivel de producto como en la generacién de empleo. El significativo incremento en los principales
componentes de la demanda interna doméstica repercute positivamente en la evolucién de la actividad
local.

El producto generado en el &mbito local es intensivo en servicios, y particularmente en
servicios financieros.

El total de los servicios representa casi el 85% del PBI de la Ciudad. Esta participacién es
sensiblemente inferior a nivel nacional que representa el 85,7%.

Por su elevada participacion en el producto local, es prioritario para la Ciudad que el sector
financiero recupere definitivamente su rol de intermediario entre la oferta y la demanda de fondos.

Un mayor impulso a la actividad econémica vendr4, a partir de la normalizacién definitiva del

sistema financiero y bancario.

Politico-juridico y Socio-Cultural

Este sector es el terreno donde diferentes organizaciones y grupos de interés compitan
para obtener la atencion, recursos y contar con una voz que lo represente en cuanto a leyes y
reglamentos que rigen en el pais. Por ende este sector es aquel donde se representa la influencia
del gobierno sobre las organizaciones y estas sobre el gobierno. Se debe analizar detenidamente
las nuevas politicas y filosofias, las leyes y ordenamientos relativos a trabajadores y el grado de
compromiso de las instituciones educativas. (Ver anexo N° 4).
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En cuanto a leyes y reglamentos en el rubro de Opticas el Ministerios de Salud y
Ambiente dicta las condiciones que deben imperar en ellas. Como ejemplo en el anexo N° 5 se
encuentra un documento con los requisitos para la habilitacion de épticas.

En cuanto a condiciones laborales en la Ciudad de Buenos Aires, la fuerza laboral presenta un
alto nivel de calificacion.

De cada diez habitantes ocupados el 25% ha alcanzado niveles educativos medios y altos, y el
15% ha completado los niveles superior y universitario. La distribucién del empleo por el tipo de
servicio o por rama de actividad es de nivel muy calificado para cada empleo.

La poblacion de la Ciudad se ha caracterizado histéricamente por presentar altos niveles de
participacién laboral. Su mercado de trabajo cuenta con una fuerte participacion femenina y un alto
nivel educativo de la poblacién econdmicamente activa.

El sector de los servicios absorbe alrededor del 86% de la poblacién ocupada y registran mayor
crecimiento relativo en el Presupuesto de los Gltimos afios, en relacion al afio anterior.

Dentro de los servicios sociales, la mayor asignacion de recursos se destina a la Educacion y a
la Salud. Estos servicios son objetivos prioritarios del Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires. A
medida que la situacion socioecondmica de la Ciudad evolucione, se avanzara en términos relativos de
las politicas asistenciales hacia las politicas activas vinculadas a la generacién de empleo genuino.

Tecnoldgico.

Los cambios tecnoldgicos, que tienen distintos alcances y grados de generalizacion,
afectan a muchas areas de la sociedad. Es por eso que este sector abarca instituciones y
actividades necesarias para crear nuevos conocimientos y convertirlos en informacion,
productos, procesos, etc.

A partir de la crisis del 2001 y en concordancia con la estabilizacion de las principales
variables macro monetarias y la incipiente recuperacion de la actividad econémica, los ingresos
de la Ciudad y la inversién comenzaron a mostrar tasas de crecimiento positivas.

El ahogo financiero durante la crisis sirvido también para transformar la amenaza, que
implicaba un cuadro con fuerte caida de recursos e incesante aumento de costos y demanda de
servicios publicos, en una oportunidad para lograr mejoras en la gestion mediante una mayor eficacia
y eficiencia de las acciones del estado local.

En el presupuesto tecnoldgico para los ultimos afios, el Gobierno de la Ciudad tuvo un
resultado econémico significativo y acorde a los niveles mas elevados de la pasada década. La
contracara de este resultado es una mayor participacién de los gastos de capital en el presupuesto en
relacion con los gastos corrientes. El resultado econdmico primario define la capacidad de gestion del
Gobierno para alentar la inversion.

Como conclusion si se analiza puntualmente el caso de Pupilent Patio Bullrich y como afectan
las variables mencionadas anteriormente se puede decir, en base a las observaciones realizadas,
que del total de los clientes de Pupilent el 65% son mujeres y el 35% restante pertenece

a los hombres. Ademas el promedio en edad de estos consumidores pertenece al tercer grupo,
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identificado en apartados anteriores, que entra en el rango de 25-64 afios siendo el mismo el 50,9% del
total de la poblacién.

Ademas las personas que acceden a la empresa son aquellas que tienen entre 25-64 afios y de
las cuales en su mayoria son mujeres. Si se observan los anexos, los grupos mayoritarios encontrados
en la ciudad corresponden a los patrones presentados; estos provocan que el sector sea mas atractivo
aun para el desarrollo de estrategias que apunten al incremento de las ventas del mismo.

Otro punto es que las personas que tienen acceso a este mercado son aquellas que poseen altos
niveles de instruccién, que han terminado sus estudios universitarios y hasta obtienen otros estudios
adicionales, asi como también propietarios de empresas o aquellas personas que ocupan altos puestos
en las compaiiias, otras que tienen niveles socialmente reconocidos como politicos, actores, deportistas
gue son reconocidos por sus destrezas y/o habilidades.

Un punto muy importante en este andlisis y del cudl no se pudo obtener informacion
fehaciente y que tiene mucha influencia en el sector, y sobre todo en opticas reconocidas a nivel
internacional, es el nivel de ingresos que poseen los clientes que acuden al mismo, ya que este es un
factor preponderante en el analisis, debido a que los productos buscados son aquellos que muestran
diferenciacion, que otorgan cierto estatus, y que por ende son adquiridos por aquellos clientes que
buscan signos de distincién y reconocimiento en la sociedad y que en la mayoria de los casos
pertenecen a un grupo con ciertas caracteristicas sociales, de entre 40 y 70 afios, donde sus ingresos
son muy elevados y que buscan cubrir necesidades de reconocimiento y estatus, ya que las fisioldgicas
y de seguridad, destacadas por Maslow, ya han sido cubiertas.

En este andlisis se resalta también otro punto muy importancia. En el anexo N° 1 se encuentra
un grafico que nos muestra la evolucion de la poblacion a través de los afios en cuanto a personas
extranjeras y argentinas. EI mismo hace referencia a la disminucion de inmigrantes establecidos en la
ciudad de Buenos Aires, pero hay que destacar que este no afecta demasiado al mercado de Pupilent,
ya que el mismo apunta personas de elevados ingresos y a un gran porcentaje de turistas extranjeros
que arriban a la ciudad por ser la capital del pais y por sus cercanias al puerto y que llegan hasta Patio
Bullrich por ser este, uno de los lugares mas visitados por personas de altos ingresos disponibles que
buscan, como mencionamos anteriormente, productos de distincibn que sean reconocidos
internacionalmente.

Como complemento de esta informacion en el Anexo N© 6 se encuentran datos y estadisticas
generados por APSA (centros comerciales) y CUORE (consumer Knowledge) sobre el perfil general de
clientes de Patio Bullrich.

b. Andlisis del Marco Industrial. 5 fuerzas de Porter.

1. Amenaza de entrada de nuevos competidores

La amenaza de nuevos ingresos puede representar un gran riesgo para la porcion de mercado
que tienen, ademas de reducir precios que generan menos ingresos y utilidad para las empresas que
estan compitiendo.

Boretti, Silvina ADM 947
29



PUPILENT

La probabilidad de ingreso de estas nuevas empresas depende de las barreras de ingreso que
haya en el sector y de las medidas que tomen las industrias existentes.

Para Pupilent los posibles nuevos competidores que constituyen una amenaza para su rubro
son:

+ Vision: es una red de 6pticas de nivel mundial con sede en Espafia que ha comprado Opticas
ya existentes en el pais uniéndolas bajo un tnico nombre.

Vacance y Griensu: son Opticas instaladas en un sector muy comercial generador constante
de demanda, el cual posee marcas de primer nivel que compitan con los productos de Pupilent.

Optical System: es una nueva empresa que posee marcas de mucha categoria y que cuenta
con una ventaja competitiva excelente como ser propietaria de un centro importador que posee
muchos afios en el mercado y con gran trayectoria.

Visidon Express: es una cadena empresaria de nivel internacional. Esta cadena de 6pticas no
cuenta con las marcas mas reconocidas o que puedan competir directamente con Pupilent, pero posee
un sistema tecnolégico de ultima generacién de armado de anteojos en una hora, lo que hace que sea
una amenaza para los minoristas lideres del mercado.

Optical World: posee las marcas requeridas por el mercado en el que trabaja la empresa y
ademas esté instalada en una zona hotelera de muy alto prestigio y nivel.

Exxes: es una empresa que posee una de las marcas nacionales mas prestigiosas del mercado
en su totalidad. Esta es propietaria de la marca Infinit, dirigida al mercado de entre 20 y 40 afios.
Ademas son importadores directos y fabricantes de muchos de los productos.

Para Pupilent estas empresas son verdaderas competidoras potenciales ya que crecen
constantemente y buscan llegar hasta los mercados més beneficiosos y que otorgan mayores margenes
de ganancia y que realmente hacen la diferencia entre los mismos. El peligro de estas empresas es que
ocupan lugares que han dejado otras grandes empresas y eso hace que las mismas puedan escalar

hacia los mercados manejados por Pupilent.

2. Rivalidad entre competidores

En cuanto a rivalidad entre competidores del sector podemos decir que tanto las medidas
tomadas en una como en otra empresa provocan respuestas del resto de las compafiias del sector.

Por lo general las empresas que compiten con Pupilent se diferencian junto con esta por
aprovechar diferentes ventajas y capacidades centrales que se presentan en las mismas y que hace al
logro de los objetivos y beneficios.

Algunos de los medios utilizados para lograr esa ventaja hacen hincapié en precios, calidad,
innovacion, prestacién del servicio o atencidn al cliente.

Las siguientes empresas, ordenadas de mayor a menor grado de competencia, son las
principales competidoras de Pupilent y cada una de ellas realiza sus propias estrategias para competir
en el mercado.
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Pfortner: se caracteriza por presentar sus productos y prestar sus servicios con excelencia.
Esta empresa es lider del mercado 6ptico con la cual compite Pupilent ubicada en segundo lugar.
Pfortner es fabricante de lentes de contacto los cuéles tienen una buena aceptacion en el mercado y
compiten con los productos fabricados por Jonhson. Estd empresa obtiene una gran ventaja
competitiva gracias al bajo costo en la produccion de lentes que hace que se generen economias de
escala. Ademas posee marcas propias en Lentes de Contacto y en soluciones liquidas para la limpieza
y conservacién de las lentes. También obtiene ventajas debido a la investigacién, desarrollo e
innovacion en infraestructura, instrumental e inversion constante de capital en todos sus locales.

Lutz Ferrando: Es la tercer empresa con mayor prestigio en el mercado que compite en
nombre y trayectoria. En los Gltimos afios por no adecuarse a los cambios presentados en el mercado
ha perdido su posicionamiento como marca lider.

Hoy en dia todos sus locales son franquicias.

Estas dos empresas son las competidoras directas de Pupilent, que ha medida que manejan sus
estrategias van ganando o perdiendo terreno. A pesar de competir directamente entre ellas cada una
sigue estrategias diferentes y tiene su propio mercado tanto por sus competencias centrales como por
sus fortalezas y oportunidades asi como también sus debilidades y amenazas.

3. Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores de este rubro poseen un fuerte poder negociador ya que trabajan con marcas
internacionales muy prestigiosas y buscadas por un publico muy bien posicionado econémicamente.

Entonces podemos decir que los factores que hacen que la fuerza de los proveedores sea muy
importante son:

e El mercado se encuentra en manos de unos pocos, en grandes compafiias que operan
internacionalmente.

e Los productos que ofrece no tienen sustitutos satisfactorios que otras empresas pueden
reemplazar.

e Las empresas a las que provee, aunque tengan gran peso en el mercado, no son clientes
significativos que puedan interferir en las estrategias o influir como clientes para lograr objetivos
deseables.

e Los productos que ofrecen estos proveedores son indispensables para que las empresas
gue compiten en este rubro tengan un alto posicionamiento y logren ventajas gracias a ello.

e Y por ultimo es de mucha consideracion que estos proveedores se presenten como

amenazas para el sector por la posible integracion de la misma hacia delante.

Los siguientes son los principales proveedores de Pupilent:
Luxottica es uno de los principales proveedores. Posee productos muy requeridos por el

cliente y de los cuales se logran ventajas sobresalientes en el sector como prestigio, estatus,
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diferenciacion, etc. Las marcas mas importantes que maneja este proveedor y que forman parte del
stock de Pupilent son Dolce&Gabana — Donna Karan — Bulgari — Prada — Ray Ban — Chanel — Arnet —
Versace — Sferoflex — Persol — Vogue-.

Jonhson: es también uno de los principales proveedores en lentes de contacto. Su marca es
internacional y sus productos son lentes Acuvue2 — Advance — Clear — One day.

Estas dos empresas son las que proveen las marcas lideres que se manejan en el local. Como
mencionamos anteriormente Luxottica posee muchas marcas de muy buen nivel y con alto prestigio
reconocidas en todo el mundo, que sirven tanto para el mercado local como para el turismo. Jonhson
tiene las Lentes de Contacto descartables méas usadas en todo el mundo. Son muy comerciables por el
tipo de uso y comodidad.

B&L.: Provee liquidos — Lentes de contacto Soflens 55y 66, Optima 38y toricas.

Pfortner: ademas de ser uno de sus competidores provee de liquidos, Lentes de Contacto W2,
W40, toricas, protésicas, cosméticas y de reemplazo frecuente.

Alges: Es un proveedor que también brinda marcas reconocidas y demandadas por el
mercado a nivel internacional como Missoni — Ferre — Mercedes Benz — Teresa Calandra — Urban
People — Daniel Cassin, etc.

Para Ti: Ofrece productos muy diferenciados que solo clientes especificos los solicitan, y que
a su vez también son marca de prestigio y distincién. Estas son Bolle — Serenguetti — Sophia Loren —
Stetson, etc.

Cartier: Este es proveedor exclusivo de la marca por ser su fabricante. Sus productos sos
exclusivos e inigualables. Son marca de distincién.

Ciba: provee a los locales de Pupilent liquidos — Lentes de Contacto (anuales, descartables y
cosméticos)

Safilo: este proveedor junto con Luxottica es uno de los mas importantes del mercado y sus
marcas mas distinguidas son Giorgio Armani — Emporio Armani — Dior — Gucci — Oxido — Safilo.

Todos los productos de estas empresas son necesarios para el local por el posicionamiento que
otorgan a la empresa, pero a su vez de una forma u otra son reemplazables entre si. Por lo tanto son

productos sustitutos.

4. Poder de negociacion de los compradores

Los compradores no tienen demasiada influencia sobre los productos de la empresa en cuanto
a precios pero si requieren que los mismos tengan excelente calidad, que la atencion hacia ellos sea
cordial y satisfactoria y por sobre todas las cosas que los mismos, lleven ese sello de distincidn exigible

por el mercado y la sociedad.

Tanto los clientes locales como los turistas son conocedores de las buenas marcas por eso
exigen la calidad y diferenciacion de los productos. Por lo tanto la empresa adquiere y comercializa

aquellos productos que satisfacen las necesidades y expectativas latentes de los consumidores,
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logrando asi la fidelidad de los mismos y el regreso a la compafiia en busca de aquel sello de distincion
gue demandan. Por ende podemos decir que no es el precio una variable relevante que pueda interferir

en sus decisiones.

5. Amenaza de entrada de productos sustitutos

La empresa no posee muchas amenazas de entrada de productos sustitutos que puedan
interferir en ella, ya que no existen bienes y servicios que desempefien las mismas funciones y/o
denoten alguna diferencia particular.

Ademas no existen productos sustitutos, por ser sobre todo, proveedor de productos en su
mayoria estéticos y muy buscados para el logro de la distincién requerida por el cliente.

La Unica amenaza de entrada de productos sustitutos es la referida al reemplazo de las lentes

de contacto o anteojos por cirugia refractiva.

Con el andlisis de estas 5 fuerzas que compiten directa e indirectamente sobre Pupilent
observamos que seria de suma importancia que la empresa pueda evaluar el comportamiento que
posee y sigue cada una de las empresas competidoras que componen los sectores analizados para
desarrollar estrategias que fortalezcan el poder de la misma para con ellos, y no tener que ser un mero

esclavo de sus decisiones.

Pupilent se encuentra en una industria muy atractiva y cuenta con barreras de ingreso como:
costos elevados por utilizar equipos especializados y por necesitar de una infraestructura especial para
desarrollar en Optimas condiciones su actividad; economias de escala en comercializacion, compras,
etc.; también es muy importante el acceso a canales de distribucion que posee la empresa ya que sus
proveedores son los que mas beneficios entregan a los clientes tanto en financiacion como en calidad,
disefo y exclusividad; otra barrera es la desventaja que otras empresas tienen en costos, independiente
de la escala ya que Pupilent tiene muy buen acceso a canales de distribucion para la obtencion de sus
productos asi como también por su ubicacion geografica que mas que por costos tiene ventajas por las
utilidades que ingresan.

Cada uno de los sectores de la industria que compiten con la empresa tiene influencias directas
sobre las estrategias que deberia desarrollar la empresa y asi poder tomar las oportunidades para que

su competencia sea mas fuerte y Gnica.

2. Analisis interno.

En el plano global, los factores tradicionales todavia proporcionan ventajas
competitivas, pero estas son cada vez menores. En el nuevo contexto, los recursos, las
capacidades y las competencias del ambiente interno de la empresa influyen mas que las

circunstancias del entorno externo. Por eso solo una empresa eficaz podra alcanzar la
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competitividad estratégica y los beneficios superiores al promedio cuando las competencias
centrales encajen con las oportunidades. En el cuadro siguiente se muestran los elementos que
se deberian tener en cuenta al realizar un analisis interno, para luego proceder a la descripcion
de estos en Pupilent.

Elementos para la realizacion de un analisis interno

Competitividad
Estratégica

P

Cadena
De Valor

* Pococomun

Recursos * Valiosa o
e Tangibles » Costosa de imitar
 Intangibles * Insustituible

Fuente: Elaboracién Propia

Los recursos son la base de las capacidades de una empresa y en general se dividen en
tangibles e intangibles. Los recursos tangibles son aquellos que pueden ser vistos y que pueden a
su vez contarse. Entre estos la empresa cuenta con recursos materiales como la ubicacion de
UENSs que es una de las que mejor ubicacién posee, ya que se encuentra en un shopping muy
prestigioso de la ciudad de Buenos Aires. Otro de los recursos con los que cuenta, es el buen
acceso a la obtencion de las materias primas por tener una buena relacion con los proveedores
lideres del mercado 6ptico como Luxottica, Safilo, Johnson que ademas de ser los pioneros en el
mercado de la distribucion de productos 6pticos, afecta a la gestion de las empresas por el fuerte
poder de negociacion que estos ejercen sobre las mismas.

La UEN Patio Bullrich posee mayor cantidad de recursos tangibles pero deberian ser
desarrollados con mayor destreza para que se conviertan en Unicos, raros, valiosos, caros de
imitar e insustituibles por los competidores, ya que de ellos depende la ventaja competitiva que
puede tener la empresa por ser la base de las capacidades y estas las fuentes de las competencias

centrales de la organizacion que generan ventajas competitivas sobre el resto de la industria. Por
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lo tanto los recursos financieros, de organizacion, tecnoldgicos, etc. deben fortalecerse y ser
estructurados para cumplir con los objetivos y estrategias planteadas por Pupilent.

Si se toman en cuenta los recursos intangibles, se incluyen bienes y servicios
que tienen profundas raices en la historia de la empresa y que se han ido acumulando a través
del tiempo. Entre éstos se encuentran recursos en los que la empresa posee conocimientos

especificos del rubro de 6ptica y contactologia por contar con profesionales del ramo.

En cuanto al area administrativa y directiva, la empresa no cuenta con personal
especializado en estas areas que posibiliten el 6ptimo desempefio, ya que ellos se encuentran
ocupados por personas allegadas a la familia del propietario o que fueron ascendiendo por falta
de personal que realice las tareas sin tener un estudio previo y/o la experiencia en el ramo. Un
recurso intangible de valiosa importancia es el personal con que cuenta la sucursal, ya que posee
gran predisposicion para el trabajo, existe un clima laboral muy bueno entre compafieros. Son
personas que poseen un titulo —Optico Técnico y Contactdlogo- que habilita el desarrollo de su
actividad.

En cuanto a innovacion, las caracteristicas encontradas son pocas, pero entre los
recursos con los que cuenta se vislumbra la no adquisicion de equipos de alta tecnologia, o que
sean nuevos y otorguen mayores facilidades a la empresa, tanto desde un software para la
administracion de mercaderias y procesos administrativos, como equipos especificos para el
desarrollo de la actividad habitual de Pupilent.

Reputacién, reconocimiento, alto poder de asociacion con el nombre de la empresa,
prestigio, distincion son todos adjetivos que hacen alusion a lo que la empresa fue cimentando a
lo largo de los afios y que hoy cosecha y que fue logrado gracias a la atencion brindada a los
clientes por el personal, por marcas que hace varios afios que se encuentra en el mercado, por
contar con productos de calidad, duracion y confiabilidad exigidos por el cliente, que son fuente
fundamental de ventajas competitivas de la organizacion.

Las capacidades con las que cuenta Pupilent, fueron formadas con el transcurso del
tiempo gracias a la interaccion de los recursos tangibles e intangibles mencionados
anteriormente, aunque estos deberian relacionarse e integrarse de manera mas eficiente con las
capacidades que posee la empresa, para aprovechar mejor las ventajas que se desprenden de la
conjuncién de estas variables. Por ejemplo deberia utilizar eficazmente técnicas administrativas,
motivar al personal, dar facultades y reconocer el trabajo de las personas con la que cuenta;
controlar los inventarios de manera eficiente con métodos sencillos para que aporten valor para
la mejor gestién de sus compras, stock, financiamiento, etc.

Una capacidad que no tiene en cuenta la empresa es la de adaptarse al continuo cambio
que existe en el mercado y a las necesidades de los clientes, ya que en la informacion no existe
un proceso de retroalimentacion que determine dichos cambios.

Boretti, Silvina ADM 947
35



PUPILENT

Como resumen de este Ultimo apartado, el andlisis interno de la organizacion es el que
nos ayuda a determinar cuales son las fortalezas y oportunidades que se desprenden de la
empresa y que hay que aprovechar; y ademas nos muestra también las debilidades y amenazas
gue posee la organizacion y que hay tratar de corregir y/o minimizar.

A continuacion se desarrolla el andlisis Foda donde se destacan los elementos

mencionados anteriormente.

a. Anélisis FODA

Fortalezas

e Los productos de la empresa estan orientados a consumidores de clase media/alta que
buscan principalmente buen disefio, calidad y distincién. Buscan diferenciarse adquiriéndolos.

e Laempresa vende productos de muy alta rentabilidad, de los cudles trabajan para lentes
multifocales 350% de mark up - bifocales 550% - organicos 700% - minerales 650% - armazones
350% - anteojos de sol 250%, etc.

e La demanda de estos productos se encuentra en constante crecimiento, debido a los
cambios producidos en la economia nacional, como la devaluacion de nuestra moneda, que hace que
no solamente se venden los productos a clientes tradicionales y locales sino que también a turistas que
provienen de muchos paises del exterior, que encuentran conveniente llegar hasta al pais y adquirir
nuestros productos y que ademas buscan marcas reconocidas internacionalmente.

e Una de las mayores ventajas competitivas que tiene la UEN Pupilent Patio Bullrich es su
ubicacion. Esta se encuentra ubicada en uno de los centros comerciales mas importante y prestigioso
de la ciudad, Patio Bullrich, al cuél tienen acceso distintos tipos de clientes, aunque siempre tendiendo
a un estrato social elevado.

e Unafortaleza muy importante para destacar es la ubicacion geogréafica de la Optica, ya que
la misma se encuentra en la capital del pais y la misma es una de las ciudades mas visitadas por el
turismo nacional e internacional sobre todo también por su cercania al puerto y por tener dos
aeropuertos que tienen un gran flujo de personas y que conectan sus vuelos con todo el mundo.

e Laempresa cuenta con la venta minorista de productos de prestigiosas marcas, excelente
calidad, disefios exclusivos, reconocidos mundialmente y que dan un tono de distincién al cliente que
los solicita.

e La relacion del cliente con la empresa se mantiene por varios afios. Por la tanto el cliente
es fiel a laempresa ya que la atencién brindada a los mismos y la satisfaccion que de ello se desprende
es Optima.

e El personal del local trabaja con comodidad y buena predisposicion entre compafieros.
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Oportunidades

e En el mercado éptico y sobre todo en el sector donde se encuentra ubicada la empresa, se
hace notar cada vez mas la necesidad de los clientes en buscar productos que marquen la diferencia
hacia la distincion, el reconocimiento, estatus social, y otorguen valor agregado al obtenerlos, sin tener
presente el precio que pagan por adquirir los mismos.

e Debido a los cambios ocurridos en la economia nacional en estos Gltimos afios, el mercado
se encuentra en pleno crecimiento lo que provoca un aumento drastico del consumo local y del turismo
nacional e internacional, siendo estos los mayores demandantes de los productos encontrados en
Pupilent, ya que por medio de la observacion se denoto que el 40% de los productos vendidos es a
clientes extranjeros.

e Otra oportunidad con la que cuenta la empresa es el debilitamiento de sus competidores.
En el caso de la Pupilent uno de los mayores competidores, Lutz Ferrando, paso de ser una amenaza
para la empresa a un seguidor de la misma por no adaptarse a los cambios ocurridos en los Ultimos

afios.

Debilidades

En cuanto a las debilidades encontradas en Pupilent, la mayoria son por falta de personal
capacitado en los altos puestos de la compafiia que hace que la misma no se desempefie de manera
optima.

e Los sistemas administrativos y de gestion se encuentran obsoletos y/o hasta inexistentes

por la falta de personal capacitado para la direccion.

e No se cuenta con la documentacion técnicay organizacional adecuada.

e Falta de informacion y adecuacién a las necesidades crecientes que el mercado exige y una

comunicacion interna deficiente.

e Organizacion tradicional poco profesionalizada, reactiva y sin planeacion.

e Falta de un Programa de capacitacion al personal.

e No se tienen metas ni objetivos establecidos por los cuales tener un punto de comparacién
y con el cual poder realizar un control.

e Lafilosofia de la empresa no esta establecida formalmente.

e El estilo de liderazgo es fundamentalmente autocratico ya que el duefio de Pupilent y
presidente de la compaifiia tiene el poder absoluto sobre las decisiones.

e Poca disposicion del equipo directivo para el cambio por falta de personal administrativo

capacitado.
e No se lleva medicién del grado de satisfaccion del cliente.
e Incumplimiento con proveedores por falta de administracion financiera.

e [Falta de congruencia con accién comercial desarrollada.
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Amenazas

e Mayor exigencia de los clientes ya que los cambios en el mercado son cada vez mayores y
en tiempos més acotados.

e Competencia cada vez mas fuerte e inteligente por la adecuacién al progreso tecnoldgico y
a las necesidades del mercado.

e En la actualidad, 2007, existen muchos productos de importacion, mas econéomicos, de
los cudles se obtienen ventajas en costos por ser provenientes de otros mercados de bajo costo de
produccion debido a la utilizacion de mano de obra barata y ademas por contar con estrategias
adecuadas por parte de las compafiias.

e En este rubro existe un fuerte poder de negociacion de los mayores proveedores como
Luxottica y Johnson lo que hace que se disminuya la posibilidad de obtener ventajas competitivas que
marquen la diferencia y generen beneficios adicionales.

e Las Alianzas estratégicas

e Laevolucion en investigacion y desarrollo de nuevas tecnologias que remplacen el sistema
convencional seria una amenaza que significaria una erogacion importante para la empresa que
provoca un costo de oportunidad en inversion de capital.

e Unaamenaza latente en el rubro es el ingreso de empresas extranjeras (espafiolas, inglesas

y francesas) que perjudiquen las utilidades de la organizacion.

En el andlisis Foda realizado ha Pupilent Patio Bullrich se demuestra cuéles son aquellos
aspectos en los que la empresa tiene que tener especial preocupacion, tratando de controlarlos y/o
eliminarlos en muchas de las ocasiones. Estos aspectos como se muestran en el siguiente cuadro son
las debilidades y amenazas que posee la empresa que hacen que la misma no se desempefie en las

condiciones Optimas y a su vez que fracasen sus estrategias y objetivos.

Se debe mencionar también que la UEN debe hacer especial hincapié en aquellos aspectos que
sobresalen y que generan una fuerte ventaja competitiva para Pupilent. Estos puntos, que también se
encontraran en el siguiente cuadro, son las fortalezas y oportunidades que tiene la empresa y que en
oposicién a los anteriores hacen que la empresa implemente con éxito sus planes de accion y los

mismos sean acordes con estrategias y objetivos.
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Analisis FODA

Factores Internos

Factores Externos

Lista de Fortalezas
e Excelente ubicacion, en Patio Bullrich,
al cudl tienen acceso clientes de altos
ingresos.
e Se encuentra en la capital del pais, una
de las ciudades mas visitadas por
turistas, esta cerca del puerto y posee 2
grandes aeropuertos.
o Fidelidad de los clientes
e Excelencia en disefio y calidad de los
productos comercializados por contar
con marcas reconocidas mundialmente.

Lista de Debilidades
e Sistemas administrativos y de gestion
obsoletos.
e No cuenta con documentacién técnica
administrativa correcta.
e No hay retroalimentacion e
informacion eficiente desde la direccion.
e No poseen metas, objetivos y una
filosofia que mantenga en armonia la
empresa.
e Liderazgo muy autocréatico
e Incumplimientos  tanto
financieros como comerciales.

técnicos,

Lista de Oportunidades

e Necesidad del cliente por buscar la
diferencia en los productos que adquiere.
e Cambios en la economia que tuvieron
gran influencia en el consumo de las
personas tanto local como internacional.

e Debilitamiento de competidores como
Lutz Ferrando.

FO

En este cuadro se desarrollaran
estrategias que incrementen las
fortalezas y oportunidades asi como
mantener las competencias centrales
que se tiene con las actuales.

DO

En cuanto a este cuadro las estrategias
desarrolladas deben apuntar a solucionar
sus debilidades y encontrar
oportunidades en las mismas que logren
mayor competitividad y exclusividad en
laempresa.

Lista de Amenazas
e Mercado que busca la constante
diferenciacion con los productos que
adquiere.
e Competencias cada vez mas fuertes e
inteligentesde sus competidores directos.
e Productos de importacion econdémicos
como los chinos que representan una
amenaza constante.
e Fuerte poder negociador de parte de
los proveedores.
e Fuerte alianza
competidores.

estratégica de

FA

Si de fortalezas y amenazas se trata hay
que lograr que las fortalezas sean
realmente fuente de ventaja competitiva
para que las amenazas no representen
un riesgo muy elevado que perjudique el
buen funcionamiento de la empresa.

DA

Si a las fortalezas y oportunidades hay
que mantenerlas en la empresa, entonces
a las amenazas y debilidades hay que
tratar de disminuirlas o erradicarlos para
que no perjudiquen el desempefio vy
gestion de la UEN.

Fuente: Elaboracion Propia

Como se destaco en el cuadro anterior, la empresa no se enfoca en aquellas cosas en las que

se desempefio mejor que el promedio y no disminuye aquellos aspectos en que pueden presentarse

problemas para que la misma sea realmente competitiva. No aprovechar muy bien las oportunidades

en que se haga uso de las competencias centrales para que el éxito sea efecto de la sinergia derivada de

la interaccion de las fortalezas y oportunidades.

Del analisis realizado, deriva la necesidad de una mayor organizacion, para que la empresa

pueda desarrollar sus actividades en condiciones Optimas y obtenga de ella sus frutos; como asi

también la posibilidad de disminuir los errores y/o falencias que surgen en el diario obrar de la misma.

Con lo expuesto hasta aqui se realiz6 como conclusiéon un Mapa Estratégico que acredite los

datos expuestos y que muestra adonde se encuentra ubicada la empresa con respecto a sus

competidores.
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Mapa Estratégico

Vision

Express

+ Vision

Fuente: Elaboracién Propia

Este grafico, como se mencion6 anteriormente, muestra como se encuentra Pupilent en relacion a sus
competidores en base al sector donde realiza sus actividades; como es el sector 6ptico en la ciudad de
Buenos Aires.

Este mapa estratégico estd compuesto de 2 ejes: el eje de las X perteneciente a la calidad de los
articulos que se venden en los locales; el eje de las Y donde se muestra el precio de los productos
comercializados en el local. Este eje Y no hace referencia a si el producto es caro o no en relacion a los
demas sino, que en el precio se refleja el nivel, estatus o reconocimiento que poseen los articulos, tanto
a nivel del sector como internacionalmente.

Los competidores que se incluyen en este mapa se agruparon en diferentes colores, por ser diferentes

tipos de competidores:
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Representan aquellos competidores directos de Pupilent, que compiten

Ilzgrtfando tanto por precio como calidad. Lo que hace la diferencia entre los mismos es

la habilidad de utilizar estrategias para el mantenimiento de su posicion.

Pfortner se mantuvo en el mercado y escalo posiciones en relacion a los

demas. Pupilent es un seguidor de la empresa lider en posicién, la cual decay6 con el paso del tiempo
por no tener una guia que le brinde pautas para su funcionamiento. Lutz Ferrando era una de las
cadenas de Opticas mas grandes del pais junto con las anteriores, pero como su estrategia fue
cambiando, hoy se encuentra en tercer lugar sin el prestigio de hace unos afios y la mayoria de sus

locales fueron franquiciados.

En cuanto a estas empresas se puede decir que no compiten directamente con @
Pupilent porque son sus proveedoras, pero las mismas son competidoras %

potenciales de la empresa, ya que si sus estrategias cambian puede existir la
posibilidad de una integracion hacia delante de las mismas y convertirse en verdaderos
competidores en el ramo minorista.

Vision
{press Estas empresas son algunas de las que pertenecen a los competidores
potenciales de Pupilent, ya que pueden optimizar sus estrategias y ser
competidores directos de la misma. + Visidon es una cadena de Opticas que se
encarga de comprar Opticas en funcionamiento y cambiarles el nombre, aunque lo hace en pequefias y
medianas locales siempre se encuentra la posibilidad de que sus estrategias cambien y absorban
también las mas grandes. En cuanto a las otras dos empresas compiten con Pupilent en aquellos
productos masivos como lentes de contacto, soluciones salinas, y marcas no tan reconocidas o de un

nivel inferior.
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Teniendo en cuenta el andlisis realizado y el diagnéstico obtenido surgieron varios
aspectos en los que la empresa debe tomar medidas de accion para lograr una mejora y
obtener una mayor posicién en el mercado, asi como aumentar su rentabilidad por la

disminucién de fallas.

A continuacion se plantean propuestas factibles de llevar a cabo por “Pupilent”, para su mejor
desempefio y su continuo crecimiento, ademas de lograr revertir las debilidades que surgieron al
realizar el andlisis del entorno interno y externo:

e Desarrollo de una planeacioén estratégica

Una organizacion que cuenta con una adecuada planeacion estratégica puede aumentar
significativamente sus posibilidades de éxito, ya que en cierta forma se prepara para el futuro. El
proceso de elaborar una estrategia ayuda a la corporacién a planificar para cada una de sus divisiones,
empresas o0 UENs de manera congruente con los objetivos de cada una. Este proceso sirve como
informacion de utilidad a la alta gerencia en la orientacion del futuro que se desea tener como
empresa.

La planificacion estratégica en el contexto Pupilent -Patio Bullrich como objeto de estudio
consistira en el establecimiento de:

= Vision

=  Mision

=  Objetivos

= Filosofia

= Organigrama

= Plan de Accién
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El desarrollo de la propuesta nace de la necesidad de organizar de manera 6ptima el desempefio

diario de la UEN Pupilent Patio Bullrich, para un eficiente control y una gestion 6ptima.

La propuesta consta del establecimiento de:

e Visién

e Mision

e Objetivos
e Filosofia

e Organigrama
e Plan de Accion

e Resultados
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Vision.

Ser reconocidos como una 6ptica de prestigio en todo el pais, brindando salud,
confort y un excelente servicio a nuestros clientes.
Porque creemos en nuestra gente; formamos un gran equipo de trabajo, nos basamos
en la honestidad, cooperacion, confianza, compromiso, libertad para expresarnos y
respeto reciproco, comprometiéndonos a dar el ejemplo y el mejor esfuerzo.
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Mision.

Nuestro negocio consiste en satisfacer las necesidades de las personas en el cuidado
de la vision, a través de la comercializacién minorista de los siguientes productos y

servicios:
. Anteojos recetados
. Lentes de contacto
. Anteojos para sol
. Soluciones para lentes de contacto
. Accesorios

Nuestro mercado esta compuesto por clientes individuales y clientes agrupados, bajo
sistemas de seguridad social, sean privados o no.

Basamos nuestra estrategia en una integracion producto-cliente-servicio, en nuestra

trayectoria, en las marcas que representamos y en nuestra presencia en los centros de

consumo mas importantes.
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Objetivos.

e Mantener posicionado el nombre Pupilent en el mercado para que la gente lo
tome como signo de distincién y estatus.

e Lograr la satisfaccion plena de los clientes y del personal en cada compra-venta
realizada.

e Ganar la fidelidad del cliente para lograr reiteraciones de compray
recomendaciones a otros clientes a realizar sus compras en Pupilent cada vez que
necesite un servicio referido a su salud visual.

e Mejorar los niveles en servicio y calidad de sus competidores directos més
importantes.

¢ Mantener un servicio de excelencia en cada una de las prestaciones brindadas a
los clientes.
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Filosofia

Nuestra filosofia es brindar el mejor servicio basado en el asesoramiento técnico
profesional, y la atencion personalizada que nuestros distinguidos clientes se

merecen.
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Organigrama Corporativo
de UENs

o
Bullrich

Salguero

Fuente: Elaboracion Propia
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Presidente
Erwin Voss

Gerente General
Enrique Partarieu

Sistemas
Sebastian Narraci

Contaduria
Laura Briola

Producto

UEN PUPILENT PATIO
BULLRICH

Tesoreria
Julio Lanosa

UEN PUPILENT BELGRANO

Obras Sociales
Fernanda Montoya

UEN PUPILENT SALGUERO
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Taller
Marcelo Bello

Lentes de Conte
Noemi Arakaki

Armazones
Silvana Gémez

Cristales
Diego Tedesco
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Organigrama UEN Patio Bullrich

Director
Leonel Borrero

Encargada
Alejandra VVoss

Codirectora

Karina Dell
I lnAnarn
|
I [ I
Optico Contactéloga Optica
Pablo Dell Ungaro Luisa Alastuey Veronica
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Plan de Accion

A continuacién se describen los items como propuestas para llevar a cabo por la UEN
Pupilent PB y sus respectivos objetivos, costos y plazos de realizacion.
Al finalizar con las propuestas como planes de accién se realiza una sintesis de las

mismas, haciendo referencia a un mes tomado como muestra para su efectiva evaluacion.

1. Encuesta de satisfaccion al cliente por Internet, por correo, por teléfono o en el
momento de realizar la compra o de prestar el servicio, centrada en el publico

nacional. ( Ver anexo N° 7)

- Objetivos

Conocer las necesidades del cliente para su posterior satisfaccion.

- Plazoy costo

Realizar la encuesta 2 veces al afio, durante 2 meses, en Abril-Mayo y Octubre-
Noviembre, ya que son meses que marcan el fin de una temporaday el inicio de la
siguiente.

El costo de la encuesta es diferente segin el medio de ejecucion y el n°® de
contactos a realizar:

a- Internet: el costo es gratuito.

b- Correo: envio simple $ 1,25 x destinatario.

c- Teléfono: llamada local $0,23 x comunicacion.

2. Promociones

-Objetivos

Incentivar la compra por parte del cliente por medio de un beneficio, ya sea un

descuento o un obsequio.

a- Descuento del 10 % si lleva otra caja de lentes de contactos. $ 120 promedio.

b- Promocién con la compra de un anteojo de receta el cliente obtiene un
descuento del 10% en un anteojo de sol. $1000 promedio.

c- Con la renovacién de sus lentes de contacto no descartables en tiempo
convenido el cliente lleva un set de articulos (incluye solucién salina, gamuza

y estuche) gratis. $500 promedio de renovacion de la lente.
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d- Sies recomendada por un consultorio oftalmoldgico convenido obtiene el 10%
de descuento en su compra.

e- Con la Compra de un articulo Cartier lleva un regalo en el momento de la
compra. $3500 promedio un anteojo Cartier.

-Costo

- Set de articulos (incluye solucion salina, gamuza y estuche) con un costo
$ 5,40 x unidad.

- El descuento del 5% o del 10% en las compras representan una disminucién en
la ganancia de la empresa de entre $50 o $100 en proporcién a la compra, ya
que el precio promedio de los anteojos tanto de receta como de sol es de
$1000.

3. Reforma del Local Pupilent Patio Bullrich para mejorar el servicio a los clientes
(Ver anexo N° 8).

- Objetivo

Innovar en la estructura, disposicion dentro del local para mayor comodidad de
los clientes y brindar un servicio més satisfactorio para ellos, para que al volver a
visitarlo sea agradable y no sea visto solo como un lugar de necesidad.

- Costoy plazo

Los detalles del costo de remodelar el local se encuentran en el Anexo N° 8; su
valor es aproximadamente de $ 70291,13 y los honorarios del Arquitecto son $
25000. Esto hace un total de $95291,13.

La obra tendra una duracion de 9 dias, pudiendo el dia 9 abrir el local a la venta al

publico.

4. Crear un cronograma recordatorio en el local que contenga alertas de cada cliente

cada vez que deba actualizar sus lentes de contacto.

- Objetivo
Aumentar la fidelidad del cliente mediante llamadas telefénicas.
- Costo

El costo del recordatorio al cliente, es de $ 0,23 centavos x comunicacion.
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5. Realizar llamadas o enviar e-mails a los clientes cada vez que se recibe nueva

mercaderia o se realicen promociones o descuentos.

- Objetivo

Que el cliente perciba un trato personalizado y diferencial, ademas de tener la
posibilidad de ser el primero en obtener los disefios exclusivos de las grandes
marcas que ingresan al local y/o obtener oportunos beneficios.

- Costo

El costo para la empresa de informar al cliente, es el de una llamada telefonica

local, es de $ 0,23 centavos x comunicacion.

6. Crear un programa de premios mensual para los vendedores, que los incentive a

realizar la venta, por medio de un % de comision de ventas, (Ver anexo N© 9).

- Objetivo

Mantener el interés del personal para incentivar la venta y que no se deteriore el
trato para con el cliente por no estar motivado o interesado en su trabajo.

El principal objetivo es que el personal se sienta parte de la empresay no un mero
intermediario entra ésta y el cliente.

- Costo

El costo de poner en la organizacién un premio por porcentaje de ventas varia en

funcion de la facturacion de la empresa y del porcentaje asignado al personal.

7. Realizar cursos de capacitacion cada 6 meses a cada uno de los empleados o en
grupos delimitados, en diferentes temas y con diferentes propositos, para incrementar el
servicio de atencion hacia los clientes y enriquecer su nivel de conocimientos y capacidad
personal.

- Objetivo

Brindarle al personal capacitacion para que sientan enriquecimiento profesional y
personal y tengan una mayor motivacion y conocimientos para desempefar sus
tareas y cuidar a los clientes.
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- Costoy Plazo

El plazo 6ptimo seria uno cada seis meses o cada un afio, dependiendo de la
cantidad de personal a capacitar y de los cupos disponibles en los cursos
disponibles.

El costo varia en funcion de la Institucion Académica que lo brinde y del tipo de

capacitacion o tema a tratar.

Curso de ventas

Tiene una duracion de entre un dia y una semana dependiendo del nivel del
empleado a tratar.
Junior: 3 dias con un costo de $ 1200 para 5 personas

Curso de Actualizacion en Optica y Contactologia.
Algunos de estos cursos son gratuitos ya que los brindan las mismas empresas. Si

son cursos muy especificos llevan un costo pautado.

8. Realizar reuniones trimestrales para interactuar entre los diferentes niveles
organizativos y asi tener en cuenta las funciones, necesidades y prioridades de cada nivel

dentro de la organizacion.

- Objetivo

Conocer el funcionamiento de la organizacion en la totalidad de sus areas,
pudiendo asi entrelazarlas para que su funcionamiento sea como el de un sistema,
donde cada uno aporte lo mejor y el resultado total sea mayor que la suma de sus
partes.

- Costo

a- Un desayuno empresarial: $ 23 por persona

b- Una Cena Empresarial: $ 55 por persona
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Como punto final de este Plan de Accion tomamos como referencia el mes Noviembre del
2007, donde se extrajeron datos del sistema y se plasmaron en un cuadro como presupuesto

para la realizacion de las distintas acciones a realizar.

La UEN Pupilent Patio Bullrich posee 7000 fichas de clientes que asisten con cierta
frecuencia al local.

En el mes de noviembre del 2007 asistieron 600 clientes aprox. (datos obtenidos por
sistema). Pero si tomamos las 7000 fichas anuales y las dividimos por los 12 meses que
contiene el afio, se obtiene un promedio de 584 clientes por mes que asistirian al local para
solicitar un servicio y/o producto. Este es el dato que se utilizara como referencia para el

analisis.

A continuacion se realiza una descripcion de la composicién de la cartera de clientes
nacionales que poseen un patron de compra establecido en la UEN Pupilent Patio Bullrich,
para luego presentar un cuadro con el impacto que se lograré en costos, asi como también en

tiempo y en resultados monetarios:

e Lareposicion de lentes de contacto es cada un afio en lentes no descartables y de
los cuales son pocos los clientes que siguen utilizando ese producto, ya que fue
reemplazado por una lente descartable. Los clientes que contindan con este
servicio son 200, que representan el 2,9% del total. Al mes representa el 0.24%,
que seria un total de 17 clientes.

e En cuanto a lentes de contacto descartables varia segun el uso de cada cliente en
particular y del producto que utilizan. La cantidad de clientes es 3200, el cual
representa el 45,7% del total. En un mes representa el 3.8%, es un total de 266

e Si se toman anteojos de receta se obtuvo un resultado 1800 clientes, que
constituye el 25,7% del total de clientes. Solo 5% de ellos es recomendado por un
oftalmdlogo. Al mes son 2.14 % de anteojos de receta que representan 150 clientes
y solo son recomendados 8 clientes

e Y por ultimo en anteojos de sol, el 100% de los clientes en fichas registran
consumo de los mismos.

Para poder establecer comparaciones se plantean 4 situaciones hipotéticas y viables en

porcentajes, del impacto de los planes de accion realizados:
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Un impacto favorable en un 70%
Un impacto favorable en un 50%
El impacto tuviera un resultado del 30%

El impacto de los planes fuera solo del 10%
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Sintesis de la Propuesta

) Cantidad en
Propuesta Costo por Unidad ) Total
unidades
a- Correo $1,25 a-584 a- $730
Ne 1
b- Llamada $0,23 b- 584 b- $135
a- 10% descuento en 2° compra. $ 12
a- 266 a- $3204
b- 5% descuento en anteojo de sol. $100
b- 150 b- $15000
C- Set articulos costo $5,40 x unidad
Ne 2 c-17 c- $92
d- 10% descuento x derivacion. $ 150
d-8 d- $2250
e- Estuche con iniciales del propietario
e-5 e- $500
costo $100 x unid.
Ne 3 $95291,13 1 $95291
Ne 4 $0,23 x comunicacion 200 $46
Ne 5 $0,23 x comunicacion 3000 $ 690
a- 0,5% vtas de $0 a $50 mil a- $50000 a-$250
N6 b- 1% vtas de $50 a $100 mil b- $50000 b- $500
C- 1,5% vtas de $100 a $200 mil C- $100000 C- $1500
d- 2% ventas > $200 mil d- $75000 d- $1500
Ne 7 $1200 1 $1200
a- 1 vez x semana
a- Desayuno empresarial $23 x persona para 5 personas X a- $460
Ne 8 mes.
b-Cena empresarial $55 x persona b- 1 vez c/15 dias x 5 | p- $550
personas X mes.
Total $ 123898

El presupuesto del plan de $ 123898 es elevado en este caso, debido a que esta integrado

en él, la remodelacion del local de un valor de $ 95291. Si no se incluye la misma el costo
seria de $28607.

Este costo representaria una inversién para la empresa, ya que por medio de la misma, se

lograra incrementar el nivel de ingresos de la UEN Patio Bullrich.
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Impacto del 70% de las acciones a realizar

Cantidad en
Propuesta Resultado . Total
unidades
- Que 408 personas llenen las encuestas y
Ne 1 que se mejoren los puntos débiles 408
expuestos.
a- Compren 1 caja de lentes de contacto de
a- 187 a- $42636
$120 Prom. y la 22 compra con el Desc. $
108
. b- 105 b- $199500
N© 2 b- Compra de 1 anteojo de receta $1000 el
10% descuento en anteojo de sol. $ 900
L c-12 c- $6000
c- Renovacion lentes duras $500
. 3 d-6 d- $6000
d- Recomendacion Oftalmdélogo $1000
. . e-5 e- $17500
e- Compra anteojos Cartier $3500

Ne 3 -Que aumenta el flujo de personas en un
70%

N° 4 Anuales $500 y descartables $120 12 y 187

$28440
respect.

Ne 5 - Que el 70% de los clientes conozca Aumenta
beneficios y nuevas colecciones para que se Fidelidad del
sienta distinguido. cliente

. L Aumentar
El empleado sienta motivacién para . o
N° 6 . satisfaccion del
atender a los clientes. )
cliente

Ne 7 Capacita al personal para que el cliente que Que el cliente
entre al local se lleve conforme un salga conforme
producto y no sienta que solo es una venta plenamente.
mas.

Aumentar la
Conocer el funcionamiento de la UEN y satisfaccion del
N°e 8 tener una mejor relacion para obtener personal y se
informacion fiable. sienta parte de la
UEN.
Aumentar el posicionamiento de la marcay de la
Total UEN, ademés del valor agregado que representa $300076

el personal.
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Impacto del 50% de las acciones a realizar

Cantidad en
Propuestas Resultado ] Total
unidades
- Que 292 personas llenen las encuestas y 292
Ne 1 que se mejoren los puntos débiles
expuestos.
a- Compren 1 caja de lentes de contacto de | a-134
a- $30552
$120 Prom. y la 22 compra con el Desc. $
108
. b- $142500
N© 2 b- Compra de 1 anteojo de receta $1000 el | b- 75
10% descuento en anteojo de sol. $ 900
. c- $4000
c- Renovacion lentes duras $500 c-8
L . d- $4000
d- Recomendacion Oftalmoélogo $1000 d-4
. . e- $17500
e- Compra anteojos Cartier $3500 Prom. e-5
Ne 3 -Que aumenta el flujo de personas en un
70%
N° 4 Anuales $500 y descartables $120 8y 134 respect. | $20080
Ne 5 - Que el 50% de los clientes conozca Aumenta
beneficios y nuevas colecciones para que se Fidelidad del
sienta distinguido. cliente
. . . Aumentar
El empleado sienta motivacion para ) »
N° 6 ] satisfaccion del
atender a los clientes. .
cliente
Ne 7 Capacita al personal para que el cliente que Que el cliente
entre al local se Illeve conforme un salga conforme
producto y no sienta que solo es una venta plenamente.
mas.
Aumentar la
Conocer el funcionamiento de la UEN y satisfaccion del
N°e 8 tener una mejor relacion para obtener personal y se
informacion fiable. sienta parte de la
UEN.
Aumentar el posicionamiento de la marcay de la
Total UEN, ademés del valor agregado que representa $218632

el personal.
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Impacto del 30% de las acciones a realizar

Cantidad en
Propuestas Resultado ] Total
unidades
- Que 175 personas llenen las encuestas y 175
Ne 1 que se mejoren los puntos débiles
expuestos.
a- Compren 1 caja de lentes de contacto de | a-80
a- $ 18240
$120 Prom. y la 22 compra con el Desc. $
108
. b- $85500
N© 2 b- Compra de 1 anteojo de receta $1000 el | b- 45
10% descuento en anteojo de sol. $ 900
L c- $2500
c- Renovacion lentes duras $500 c-5
L . d- $2000
d- Recomendacion Oftalmoélogo $1000 d-2
. . e- $17500
e- Compra anteojos Cartier $3500 Prom. e-5
Ne 3 -Que aumenta el flujo de personas en un
70%
N° 4 Anuales $500 y descartables $120 5y 80 respect. $12100
Ne 5 - Que el 30% de los clientes conozca Aumenta
beneficios y nuevas colecciones para que se Fidelidad del
sienta distinguido. cliente
. . . Aumentar
El empleado sienta motivacion para ) »
N° 6 ] satisfaccion del
atender a los clientes. .
cliente
Ne 7 Capacita al personal para que el cliente que Que el cliente
entre al local se Illeve conforme un salga conforme
producto y no sienta que solo es una venta plenamente.
mas.
Aumentar la
Conocer el funcionamiento de la UEN y satisfaccion del
N°e 8 tener una mejor relacion para obtener personal y se
informacion fiable. sienta parte de la
UEN.
Aumentar el posicionamiento de la marcay de la
Total UEN, ademés del valor agregado que representa $137840

el personal.
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Impacto del 10% de las acciones a realizar

Cantidad en
Propuestas Resultado ] Total
unidades
- Que 58 personas llenen las encuestas y 58
Ne 1 que se mejoren los puntos débiles
expuestos.
a- Compren 1 caja de lentes de contacto de | a-26
a- $5928
$120 Prom. y la 22 compra con el Desc. $
108
. b- $28500
N© 2 b- Compra de 1 anteojo de receta $1000 el | b- 15
10% descuento en anteojo de sol. $ 900
L c- $1000
c- Renovacion lentes duras $500 c-2
L . d- $1000
d- Recomendacion Oftalmoélogo $1000 d-1
. . e- $17500
e- Compra anteojos Cartier $3500 Prom. e-5
Ne 3 -Que aumenta el flujo de personas en un
70%
N° 4 Anuales $500 y descartables $120 2y 26 respect. $4120
Ne 5 - Que el 10% de los clientes conozca Aumenta
beneficios y nuevas colecciones para que se Fidelidad del
sienta distinguido. cliente
. . . Aumentar
El empleado sienta motivacion para ) »
N° 6 ] satisfaccion del
atender a los clientes. .
cliente
Ne 7 Capacita al personal para que el cliente que Que el cliente
entre al local se Illeve conforme un salga conforme
producto y no sienta que solo es una venta plenamente.
mas.
Aumentar la
Conocer el funcionamiento de la UEN y satisfaccion del
N°e 8 tener una mejor relacion para obtener personal y se
informacion fiable. sienta parte de la
UEN.
Aumentar el posicionamiento de la marcay de la
Total UEN, ademés del valor agregado que representa $58048

el personal.
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Como conclusidn se obtiene los siguientes datos en base a una inversion de $132898:

1- Con una respuesta favorable del 70% la ganancia seria de $300076. Lo cual alcanza a cubrir
la inversion que implica la realizacion de los planes de accion. La diferencia entre inversion y
ganancia es de $167178.

Como la inversion en remodelacion del local es extraordinaria, la ganancia seria de $262469.

2- Con una respuesta del 50% las ganancias obtenidas serian de $218632. La diferencia entre
inversion y ganancia es de $85734.

Si a la misma le sumamos el gasto extraordinario de la inversion la ganancia se aproximaria a
$181025.

3- Una respuesta del 30% implica una ganancia de $ 137840. La diferencia esta vez es menor y
es de $4942.
Sin la inversion en obra del local serfa de $100233.

4- Y finalmente una respuesta a los planes de accion del 10% da una ganancia de $58048. Si
tomamos la diferencia entre inversion y ganancia, el saldo resultaria negativo en $74850.
Si sumamos la inversion si se obtiene una ganancia de $ 20441.

Como conclusion se observa claramente que las respuestas son favorables aun siendo sélo
captada y tomada por el del 10% del publico.

Ademaés de ser positiva monetariamente, estos planes repercuten en otros clientes por medio
del boca en boca y/o recomendacion; ademas de quedar vigentes en la memoria de los clientes

llegando a crear fidelidad en los mismos.
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A lo largo de todo el andlisis que se llevo acabo de la UEN Pupilent Patio Bullrich, se puede
observar que la misma posee una muy buena posicion en el mercado debido a su trayectoria y a la
ubicacion que posee. Se encuentra clasificada entre las primeras empresas de Optica y Contactologia

del pais, después de su principal competidor.

Aunque actualmente este rubro no muestra grandes perspectivas de crecimiento la
organizacion debe estar en constante proceso de adaptacién a los nuevos cambios que se presenten y

constantes requerimientos del mercado.

Es por ello, que debera centrarse en un mejor estudio sobre la competencia y los atributos
que los clientes valoran, de modo de hacer hincapié en ellos para poder mantener a sus clientes, captar

nuevos y crecer en el mercado.

El mantenimiento y la reparacion de los vinculos entre los mismos, implican un importante
paso, ya que ésta es una de las herramientas estratégicas para satisfacerlos en sus constantes
demandas.

No obstante, al estar bajo la direccién de Erwin Voss (Presidente y propietario de la empresa),
no les permite mantener controlado adecuadamente el funcionamiento de la UEN Pupilent PB, ya que

posee un estilo directivo sumamente autocratico.

Cabe destacar, por lo mencionado anteriormente, que la empresa no sigue politicas uniformes
y constantes en el tiempo de como mantener buenas relaciones con los proveedores, y con el personal a
través de los cuales pudieran obtener beneficios y ventajas competitivas. Y mucho menos con una
filosofia de trabajo para la prestacion de un buen servicio y el otorgamiento del producto adecuado a

los clientes.

Finalmente es importante destacar, que el anélisis realizado y el plan de accion
confeccionado, a partir de la elaboracion de un Planeamiento Estratégico para esta UEN, son utiles
para la empresay no implican un costo elevado para el desarrollo y/o implementacion del mismo, sino
gue otorga beneficios (observados en las sintesis de las propuestas realizadas), y en muchos de los

casos propuestos representan utilidades extraordinarios con la puesta en marcha de estos planes.
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ANEXO N° 1
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Poblacion

Poblacién por grupos de edad, sexo y estado civil.

Censo Nacional 2001

Fuente: Direccion General de Estadistica y Censos sobre la base de informacion censal.

Edad Total Varoén Mujer
Total 2776138 1258458 1517680
0-14 afnos 468961 237907 231054
15-24 afios 414621 203592 211029
25-64 afios 1414111 646574 767537
65y mas 478445 170385 308060

Distribucion porcentual de la poblacién segun grupos de edad Ciudad de

Buenos Aires, Ao 2001.

@ 0-14 afios
B 15-24 afios
O 25-64 afios
065y mas
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Comportamiento de la poblacién adulta mayor por sexo de la Ciudad de Buenos
Aires entre 1947-2001en porcentajes.

Fuente: Direccion General de Estadistica y Censos sobre la base de los datos censales

Poblacion adulta
Ao censal Varoén Mujer
1947 4.8 5,9
1960 8,4 10,1
1970 10,1 13,2
1980 12,3 17,0
1991 13,1 19,0

Proporcioén de poblaciéon adulta mayor por sexo. Ciudad de Buenos Aires. 1947 a
2001.

B arones
porcentaje @ hujeres

1947 1960 1970 1430 1991 2001

afio cenzal
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Distribucioén porcentual de la poblaciéon de 65 y mas por sexo segun situacion

conyugal. Ciudad de Buenos Aires, Afio 2004.

Varones 65 y mas

W Solteros

B Inidos

O Separados
= viudos

Mujeres 65 y mas

B Solteras

B Unidas

O Separadas
@ viudas
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Evolucion de la poblacion de la Ciudad de Buenos Aires a través de piramides de
poblacion obtenidas en los censos de poblacidon de los afios 1869/2001.

Ciudad de Buenos Aires. Afio

20 v mas

Grupo de edad
&
by

E fi 4 2 o b 4 fi a
%

|EI FArgentinoe B Bxtranjero O Argenting @ Extranjera |

1869.
Ciudad de Buenos Aires. Ao 2001.

a0 v mas
75-749
YO-74
ES - B9
G0 - 64
55-549
50 - 54
45-449
40 - 44
35-39
30-34
25-29
20- 24
15-19
1014 |

5.9 1

0-4 I ]

Grupo de edad

O Argentino @ Extranjero O Argentina B Extranjera
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ANEXO N©° 2
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Natalidad / Mortalidad y Crecimiento Vegetativo
Fuente: Direccion General de Estadistica y Censos (GCBA) sobre la base de estadisticas

vitales y proyecciones de poblacion.
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Crecimiento Vegetativo.
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ANEXO N©° 3
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Esperanzade vida de la poblacion total a edades seleccionadas. Ciudad de
Buenos Aires. 1947 a 2005.

esperanza de vida
(en afins)

&0 4
70

G0 4

a0 4

404

30 1 Eedad O
O edad 20
Oedad 45

Oedad 65

204
104

[IE

1947 1959- 1969- 1980- 19490- 2000- 2005
1961 1871 1931 1992 200

Fuente: Direccion General de Estadisticay Censos sobre la base de Muller (La mortalidad
en Buenos Aires entre 1855 y 1960, Ed. Del Instituto, Buenos Aires, 1974) e INDEC (Tablas
de mortalidad, Buenos Aires, 1975,1988,1995 y 2004).

Esperanza de vida por sexo a edades seleccionadas. Ciudad de Buenos Aires.
1947, 2000-2001 y 2005.
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Afio 2005

a0 -
70 -

a0

esperanza de vida (en anos)

G0

a0

400 1

B Y arones
407 @ Mujeres
20 4
10 1

edad

Fuente: Direccion General de Estadistica y Censos sobre la base de Mller (La mortalidad
en Buenos Aires entre 1855y 1960, Ed. Del Instituto, Buenos Aires, 1974) e INDEC (Tablas
de mortalidad, Buenos Aires, 1975,1988,1995 y 2004).

Proporcién en el total de poblacién de adultos y jovenes y esperanza de vida.
Ciudad de Bs. As. 1869-2001.
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Proporcion en el total de poblaciéon de adultos y jovenes y esperanza de vida.
Ciudad de Bs. As. 1869-2001.

ARos Adultos mayores (1) Jovenes (2) Esperanza de vida al nacer
Fuente: elaboracién sobre la base de INDEC - Analisis Demografico N°. 10 y 31.
1869 2,3 31,4 26,40
1895 1,8 33,4 40,88
1914 2,2 38,1 48,63
1947 51 19,1 65,24
1960 9,0 18,7 70,74
1970 11,7 18,1 69,18
1980 14,9 19,0 72,23
1991 16,3 19,1 72,72
2001 17,2 16,9 75,91

Boretti, Silvina ADM 947

(1) Adultos mayores: poblacién de 65 afios y mas.

(2) Jovenes: poblacion de 0 a 14 afios.
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ANEXO N° 4
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Educacion

Distribucion porcentual de la poblacién de 25 afios 0 mas por maximo nivel de
instruccion alcanzado segin CGP. Ciudad de Buenos Aires. Afio 2004. (1)

Nivel Maximo Alcanzado

Notas: * Se excluyen otras escuelas especiales no primarias, ** Realizado con la edad declarada.

(1) Comprende a la poblacion que asiste actualmente y a la que no asiste pero asistid.
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Distribucion porcentual de la poblacién de 25 afios y mas por maximo nivel de

instruccion alcanzado. Ciudad de Buenos Aires. Ao 2004

Tatal 13.1

@ hf Primario incompleto B Prirmario Completo

O Secundario Incompleto O =ecundario Completa

B Superior/Universitario Incompleto @ Superior/Universitario Completo

Fuente: Encuesta Anual de Hogares 2004. Direccion General de Estadistica y Censos
(GCBA)
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Distribucion porcentual de la poblacién de 25 afios y mas por maximo nivel de

instruccion alcanzado. Ciudad de Buenos Aires. Afio 2004

O hasta Primario

O Superior [ Incompleto
Universitario
B Primario Completo
Completo 179,
7%
O Secundario
Incompleto
13%
B Superior [
Universitario
Incompleto O Secundario Completo
16% 22%
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Jévenes y adultos. Indicadores demograficos seleccionados para fechas
censales. Ciudad de Buenos Aires. Aios 1869-2001

Proporcion en el total de poblaciéon de adultos y jovenes y esperanza de vida.
Ciudad de Bs. As. 1869-2001.
Afos Adultos mayores (1) Jovenes (2) Esperanzade vida al nacer

Fuente: elaboracion sobre la base de INDEC - Analisis Demografico N° 10 y 31.

1869 2,3 31,4 26,40
1895 1,8 33,4 40,88
1914 2,2 38,1 48,63
1947 51 19,1 65,24
1960 9,0 18,7 70,74
1970 11,7 18,1 69,18
1980 14,9 19,0 72,23
1991 16,3 19,1 72,72
2001 17,2 16,9 75,91

Nota: (1) Adultos mayores: poblacion de 65 afios y mas, (2) Jévenes: poblacion de O a 14

afnos.

Proporcién de adultos mayores y proporcion de jovenes en el total de poblacion.
Ciudad de Buenos Aires, fechas censales.

3 %% Adultos
m % dovenes

45
40
35

30
25
20
15
10
5
] T T T T T T T T

1869 15395 1914 1947 15960 1970 159580 1991 2001
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ANEXO N° 5
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HABILITACION DE OPTICAS (2005 — 2006)
Es el tramite por el cual se habilitan 6pticas con domicilio legal en la Ciudad Auténoma de
Buenos Aires (CABA)
Qué documentacion se debe presentar. Requisitos. Documentacién a presentar:
1) Nota solicitando la habilitacion del local de éptica con los datos personales del solicitante y
de el/ los profesional/es intervinientes con sus respectivos nimeros de matricula profesional,
DNI, constancia CUIT/CUIL (copia de ultima factura de pago o declaracién).
2) Copia autenticada del titulo de propiedad, del contrato de locacién del inmueble o de
comodato acomparfiado de fotocopia autenticada del titulo de propiedad.
3) Si es una razdn social o fundacion la que realiza el tramite, se debe adjuntar copia
autenticada del estatuto.
4) Plano del local, debiéndose detallar destino y medidas correspondientes, con los siguientes
datos:
—Escala: 1: 100
- Salon de atencién: 20 m2
- Gabinete de contactologia: 4m2 (aquellos que habilitaran contactologia)
- Taller.
5) Si se habilita en farmacia (adjuntar plano y nimero o copia de la Disposicion de
Habilitacion de la Farmacia).
6) Copia de la habilitacion municipal
7) Listado de equipamiento.
8) Libro de recetario; se debe traer en el momento de retirar la Disposicion de Habilitacion
para rubricarlo.
9) Si habilita gabinete de contactologia, traer copia del certificado de contactologo/a
NOTA: LAS FIRMAS/COPIAS DEBERAN SER AUTENTICADAS ANTE BANCO DONDE
TENGA CUENTA, POLICIA O ESCRIBANO PUBLICO.
NOTA 2: NO SE INICIARAN TRAMITES QUE NO INCLUYAN LA TOTALIDAD DE LOS
DOCUMENTOS REQUERIDOS. SERA CAUSAL DE SUSPENSION Y/O DENEGATORIA
DEL TRAMITE LA OMISION, NO CUMPLIMIENTO O FALSEDAD DE LOS DOCUMENTOS
PRESENTADOS.
Como se hace.
1.- Presentacion de la documentacion en Habilitaciones del Ministerio de Salud y Ambiente,
Lima 340 PB en el horario de 9:30 a 13:00.
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Alli se verifica que la documentacidn sea la correcta y esta completa, de ser asi se entrega el
aviso de pago, para continuar con el tramite.

Si la documentacidn no fuese la adecuada, debera presentarse nuevamente.

2.- Con el aviso de pago, el interesado debe abonar en la Tesoreria del Ministerio de Salud y
Ambiente, 1° Piso.

3.- Toda la documentacion junto al comprobante de pago, se presenta en Mesa de

Entradas, ubicada en 9 de Julio 1925, Planta Baja, en el horario de 10:00 a 13:00 y de

14:00 a 16:00. Alli le entregaran constancia de tramite iniciado donde figura su N° de
expediente.

LA CONSTANCIA DE TRAMITE INICIADO NO ES HABILITANTE PARA
FUNCIONAR.

4.- Telefonicamente se acordar el dia y la hora de la inspeccion del local y sus instalaciones
para lo cual el interesado debe cumplimentar con todos los items requeridos.

5.- El Ministerio de Salud y Ambiente lo notificard para el retiro de la disposicion de
habilitacion en Mesa de Entradas. Al momento de retirar la Disposicidn de Habilitacion,
debera presentar el Libro de Recetarios.

Cuéanto vale.

El arancel de la habilitacién de 6ptica es $300. La Unica forma de pago es en EFECTIVO.

El mismo se abona en la Tesoreria del Ministerio de Salud y Ambiente, 1° Piso en el horario
de 10:00a13:00 y de 14:00 a 15:00.

Quién puede/debe efectuarlo.

El titular de la 6ptica o un tercero debidamente autorizado

Cuéndo es necesario realizar el tramite.

Antes de comenzar a ejercer en el local destinado a 6ptica

Qué vigencia tiene el documento tramitado.

Hasta que se realice la baja de la Optica.

Cuantas veces deberia asistir al organismo para hacer el tramite.

Deberia asistir dos veces:

1.- Presentacion de documentacion correcta 'y completa, abono del arancel correspondiente, y
retiro del nimero de expediente.

2.- Retiro de la disposicidn de habilitacion de la dptica.

Donde se puede realizar el tramite.

Direccién de Registro, Fiscalizacion y Sanidad de Fronteras.... Habilitaciones Lima 340 PB...
Horario de atencion: 9:30 a 13:00... Teléfono: (011) 4379-9000 Int. 4019/4020.
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Buenos Aires,......... (o [T de..........

SENOR MINISTRO de SALUD y AMBIENTE de la NACION:

Caodigo. Postal N°............ccueeeeee. TEL. i -
Solicita la habilitacion de la OPTICA sita en:

Caodigo Postal NO°.................. TEL. .o -
g (0] o] 1= F=To e 1< PP PEPPOPPPRN
Bajo 1a DIRECCION TECNICA DE........ccooviviieeeeeeeeceeeeeeees et eeen s esaeen s

Declaro bajo juramento la veracidad de los datos consignados

Firma Autenticada del Profesional solicitante:
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ANEXO N© 6
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Disponible Gnicamente en soporte papel.
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ANEXO N° 7
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Disponible Gnicamente en soporte papel.
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ANEXO N° 8
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Disponible Gnicamente en soporte papel.
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ANEXO N° 9

Boretti, Silvina ADM 947
98



PUPILENT

Programa de Premios Por Porcentaje de Ventas Total UEN PB

Ventas De 0 a50 mil pesos De 50 a 100 mil pesos De 100 a 200 mil Pesos Superior a 200 mil pesos
0,50% 1% 1,50% 2%
Programa Por Venta de Productos
Productos Premio x Producto vendido

Jonhson $5 x producto (1)

Ciba $6 x producto (2)

Essilor $20 x producto (3)

Luxottica $30 x producto (4)

1- En cajas de lentes de contacto mensuales

2- Por cualquier tipo de producto vendido

3- En productos superiores a $1200

4- En productos superiores a $1500 s/descuentos
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