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Resumen 

En la presente investigación se realizó un análisis a la Clínica Oftalmológica Peñaranda 

S.A.S con el fin de identificar las principales falencias de la compañía y proponer estrategias que 

contribuyan a su mejoramiento. Por lo anterior, se hizo uso de una metodología cualitativa de 

tipo de descriptivo. Por otra parte, la información se obtuvo de fuentes primarias, es decir, fue 

suministrada directamente por la empresa. Entre los principales hallazgos se encontró que la 

empresa tiene una baja rentabilidad debido a un incremento de la propiedad, planta y equipo. De 

igual manera, la compañía debe tomar medidas para mejorar el entorno laboral de los empleados.  

Palabras Claves: rentabilidad, Talento humano, entorno laboral, estrategias.  

Summary 

In the present investigation, an analysis was carried out at the Clínica Oftalmológica Peñaranda 

S.A.S in order to identify the main shortcomings of the company and propose strategies that 

contribute to its improvement. Therefore, a qualitative methodology of descriptive type was 

used. On the other hand, the information was obtained from primary sources, that is, it was 

supplied directly by the company. Among the main findings, it was found that the company has a 

low profitability due to an increase in property, plant and equipment. Similarly, the company 

should take steps to improve the working environment for employees. 
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Introducción 

 

Según Ochoa, Vázquez y Cameros (2016) la consultoría empresarial busca aplicar los 

conocimientos en una empresa con el fin de contribuir a la solución de los problemas. Sumado a 

esto, se puede ofrecer a la compañía servicios de asesorías, asistencia técnica, auditorias;odo con 

el ánimo de aportar al fortalecimiento y crecimiento de la empresa objeto de estudio. Por lo 

anterior, la presente investigación tiene como objetivo la realización de una consultoría a la 

Clínica Oftalmológica Peñaranda S.A.S.  Con lo cual se pretende identificar, entre otros 

aspectos, errores internos o falencias que posea la empresa para ofrecerles las herramientas 

necesarias para solucionarlos.  

Ahora bien, previo a la realización de la investigación se hizo una revisión de las 

principales investigaciones realizadas en relación a la consultoría de las empresas, donde destaca 

el estudio realizado por Rojas (2019) para los cuales el proceso de consultoría permite a las 

empresas transformar su estructura e incrementar su competitividad en el mercado. Es necesario 

mencionar que la metodología utilizada por este estudio fue de revisión documental; y entre los 

principales hallazgos se encuentra que para que la organización pueda obtener mejores resultados 

debe tener equipos de trabajo con alto rendimiento, así como la innovación constante. 

Por su parte, para Álvarez & Jiménez (2020) la consultoría es un aliado para el 

fortalecimiento de las organizaciones. Es por esto que, haciendo uso de una metodología 

cualitativa de revisión documental encontró que independientemente de la actividad de la 

empresa y de su tamaño, la consultoría es una poderosa herramienta que permite adaptarse a los 

cambios y desafíos del mercado, se sostenible a lo largo del tiempo, mejorar su rentabilidad e 

incentivar la innovación.  



Otro estudio relevante es el realizado por Pérez (2020) para el cual la realización de una 

consultoría permite el fortalecimiento y crecimiento de las empresas. Ahora, entre sus principales 

hallazgos encontró que el cambio en la organización debe realizarse de manera correcta, teniendo 

en cuenta cada una de las áreas involucradas; ya que si se omite alguna área relevante en el 

cambio de la empresa puede que la compañía no consiga los objetivos esperados y se genere un 

desgaste en el interior de la empresa. 

Ahora, en relación al planteamiento del problema de investigación se encontró que, la salud es 

un sector de la economía que ha presentado un crecimiento considerable. Según el Departamento 

Nacional de Estadística (DANE, 2022) para el segundo trimestre del 2022 el aporte del sector 

Actividades de atención de la salud humana y de servicios sociales al Producto Interno Bruto del 

país fue de 10.575 millones de pesos mientras que para el mismo periodo del año anterior fue de 

10.069 millones de pesos. 

Lo anterior, debido a que la empresa se encuentra en un sector de la economía que ofrece 

un amplio crecimiento y posee el capital humano, financiero y físico necesario para obtener un 

mejor posicionamiento en el mercado; sin embargo, aún no es la principal clínica prestadora de 

servicios de salud visual en la ciudad de San José de Cúcuta, ni ha tenido expansión ni 

crecimiento que le permita alcanzar otros mercados del país.  Por lo anterior surge la siguiente 

pregunta de investigación ¿Cuáles son las estrategias que permitan mejorar interna y 

externamente a la Clínica Oftalmológica Peñaranda? 

 

Por otra parte, por su importancia para el bienestar de los habitantes de un territorio, las 

distintas empresas que ofrecen servicios de salud deben estar en una constante diagnóstico tanto 

externo como interno con el fin de mejorar las problemáticas encontradas y ofrecer un mejor 



servicio a los pacientes o clientes. Por lo anterior, esta investigación es importante ya que 

permite conocer las falencias, debilidades o errores de Clínica Oftalmológica Peñaranda S.A.S.  

con el objetivo de contribuir en su mejoramiento.  

Por otra parte, el estudio tiene relevancia social ya que al mejorar la empresa puede 

ofrecer un mejor servicio a las personas que lo requieran y de esta forma aportar a la salud visual 

de los habitantes del territorio. De igual manera, el presente trabajo tiene implicaciones prácticas 

dado que una vez realizada la consultoría y planteadas las recomendaciones la empresa tiene un 

examen de los que debe mejorar para desarrollar mejor sus actividades y ser más competitiva en 

el mercado.  

Por otra parte, en relación a la teoría del estudio, de conformidad con Rincón Bermúdez 

(1996), la consultoría de empresas es la prestación de servicio por parte de un experto con el objeto 

de brindar asesoría en la identificación de problemas al interior de la empresa, recomendación de 

soluciones acertadas a dichos problemas o acompañamiento en la implementación de los mismos. 

La consultoría se destaca en la no tenencia del control en la aplicación de las recomendaciones 

realizadas por parte del consultor.   

Por ello, la consultoría tiene como rasgos diferenciadores los siguientes: servicio independiente, 

servicio consultorio y no generación de conflictos de intereses. En primer lugar, es un servicio 

independiente por cuanto el consultor es una persona imparcial que no tiene facultar de tomar o 

aplicar decisiones, por lo que este realiza sugerencias en cuanto a los problemas detectados en la 

empresa. Lo anterior guarda relación con su segunda característica, esto es, el carácter de servicio 

consultivo, ello por cuanto la responsabilidad del consultor se circunscribe en la calidad del 

consejo realizado, pero en ningún caso este tiene la responsabilidad de aplicarlos. Por último, en 



la consultoría se debe propender por no generar conflictos de intereses, para lo cual se debe contar 

con independencia. 

Asimismo, Los consultores pueden ser clasificados, de acuerdo con Rincón Bermúdez (1996), de 

la siguiente manera: generalistas y especialistas, de diagnosis y de implantación, a la medida y 

enlatado, externo e interno. 

Los consultores generales son aquellos que realizan su diagnóstico y asesoría sobre la base de 

principios generales de la administración aplicables a todas las empresas. Por el contrario, los 

consultores especialistas son aquellos que centran su estudio y asesoría en un problema 

determinado de la empresa.  

Los consultores diagnosticadores son los que realizan un análisis del problema de tal suerte que 

logran detectar el problema real y sobre este realizan las recomendaciones. Por otro lado, los 

consultores implementadores son aquellos que, además de la asesoría, tienen una incidencia en 

ejecución de las ideas sugeridas, por lo que pueden realizar actividades como instalación de 

cómputos, reclutamientos de ejecutivos, entre otras acciones.  

Los consultores a la medida son los que generan una solución para el problema en concreto sujeto 

a análisis, mientras que los consultores enlatados hacen uso de otras soluciones implementadas en 

problemas similares para realizar su diagnóstico y recomendaciones. Por último, los consultores 

internos hacen referencia al cuerpo consultivo de la misma empresa, mientras que los consultores 

externos son personas ajenas a la estructura empresarial a analizar.  

 Objetivos 

 Objetivo general 

Realizar una consultoría estratégica a la Clínica Oftalmológica Peñaranda S.A.S.  



Objetivos específicos 

• Identificar el entorno socioeconómico que puede afectar a la Clínica Oftalmológica 

Peñaranda S.A.S.   

• Analizar la situación interna actual de la Clínica Oftalmológica Peñaranda S.A.S. 

• Proponer lineamientos de mejoramiento para la Clínica Oftalmológica Peñaranda S.A.S.  

 

Materiales y métodos 

En el presente apartado se expone la metodología aplicada en el estudio con el fin de dar 

cumplimiento a los objetivos planteados. Para iniciar, el estudio es realizado bajo un enfoque 

cualitativo de la investigación donde según Hernández Sampieri (2014) el investigador recoge y 

analiza la información con el objetivo de formular nuevas hipótesis o crear nuevas preguntas. 

Asimismo, el estudio aplica un paradigma interpretativito el cual, para Martínez (2013), tiene 

como fin la comprensión del fenómeno por medio de la formulación de conceptos, dándole 

relevancia a la experiencia y opiniones de la población objeto de estudio. Además, la 

investigación es planteada bajo un diseño de estudio de caso. 

Ahora bien, la población estudiada es la Clínica Oftalmológica Peñaranda. De igual 

manera se obtuvo información por medio de diferentes fuentes; en primer lugar, una encuesta 

realizada al área de talento humano; en segundo lugar, información suministrada directamente 

por la empresa. 

 

 

 

 



Resultados 

Análisis externo 

Entorno económico 

En relación al entorno nacional de la empresa, se encontró que la empresa se encuentra en un 

sector que tiene alta relevancia en la economía nacional, lo que brinda oportunidades de 

expansión y crecimiento. Aunado a esto, en la gráfica 1 se presenta el aporte del sector salud al 

PIB del departamento Norte de Santander y su comparación con otros sectores; donde se 

evidencia que el sector de la salud y servicios sociales se encuentra a la par de sectores 

relevantes como la construcción y explotación de minas y canteras.  

Gráfica 1.  

Contribución del sector salud a la producción nacional. 

 

Gráfica 1. Muestra la comparación de la participación del sector salud en la producción nacional frente a 

los principales sectores de la economía, en miles de millones de pesos. A partir de datos suministrados por el 

Departamento Administrativo Nacional de Estadística (DANE, 2022). 
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Es por todo lo anterior que es plausible afirmar que la empresa se encuentra en un entorno 

favorable económico a nivel nacional e internacional, donde con innovación e incorporación de 

capital humano puede obtener una alta cuota del mercado.  

Fuerzas de Porter  

En la figura 1 se puede observar el análisis de las fuerzas de Porter de la Clínica 

Oftalmológica Peñaranda, donde se evidencia que la empresa se encuentra en un buen mercado 

donde existe potencial de crecimiento. Es por esto que la empresa debe desarrollar su potencial 

para cobrar una mayor cuota de mercado y mejorar de esta manera sus ingresos. 

Figura 1.  

Fuerzas de Porter 

 

Figura 1. Muestra el análisis de las fuerzas de Porter aplica a la Clínica Oftalmológica Peñaranda. Fuente: 

elaboración propia. 

 

 

Competidores en el 
mercado

Pese a que existen pocas 
empresas en el mercado, 

es fundamental la 
inclusión de 

tecnologíaspara poder 
competir con las demás 

compañías. 

Nuevos competidores

Debido a que es un mercado 
intensivo en capital humano y 

financiero, existen fuertes barreras 
de entrada para los nuevos 

competidores.

Clientes

Los clientes que poseen 
poder de negociacion son las 

empresas publicas. Sin 
embargo, estas representan 

un alto volumen de los 
ingresos de la compañía. 

Productos sustitutos

Pese a que no existe exclusividad 
en los servicios y productos que se 

ofrecen, no existen bienes 
sustitutos para los servicios de 

salud visual.  

Proveedores

La empresa cuenta con poder de 
negociación con los proveedores 
debido a su volumen de compra 
y puede conseguir economías de 

escala en insumos. 



Matriz de perfil competitivo  

En la tabla 1 se puede observar el análisis de MPC de la clínica Peñaranda, donde se 

comparan los factores claves de éxito de la empresa frente a la competencia. Por lo anterior, y 

una vez analizado algunos de dichos factores que debe tener una compañía para lograr 

posicionarse y hacer frente a la competencia, se encontró que la clínica oftalmológica Peñaranda 

obtuvo una puntuación ponderada de 2,4 por lo que es plausible afirmar que la empresa no se 

encuentra en una buena posición en relación a la competencia. Ahora bien, el principal motivo de 

dicho resultado es la actual debilidad en la situación financiera de la compañía lo que ha hecho 

que baje su rentabilidad y afecte su competitividad en el mercado. 

Tabla 1.  

MPC de la clínica Peñaranda 

 

Nota. Muestra la matriz de perfil competitivo de la Clínica Oftalmológica Peñaranda. Fuente: elaboración propia. 

 

Análisis interno 

Diagnóstico Talento Humano. 

Con el ánimo de tener un mayor conocimiento del área de talento humano se aplicó una 

entrevista al jefe del departamento, donde se obtuvo información relevante para el estudio. Para 

FACTOR CLAVE DE ÉXITO 

(FCE)

Ponderació

n (P)

[0 y 1]

Calificaci

ón (C)

[1, 2, 3 o 

4]

Puntuació

n 

ponderad

a

(P*C)

Calificaci

ón (C)

[1, 2, 3 o 

4]

Puntuació

n 

ponderad

a

(P*C)

Calificaci

ón (C)

[1, 2, 3 o 

4]

Puntuación 

ponderada

(P*C)

Calificaci

ón (C)

[1, 2, 3 o 

4]

Puntuación 

ponderada

(P*C)

Publicidad 0,05 3 0,15 3 0,15 3 0,15 2 0,1

Calidad de los productos y servicios 0,35 4 1,4 3 1,05 4 1,4 3 1,05

Competitividad en precios 0,25 2 0,5 3 0,75 4 1 3 0,75

Posición financiera 0,35 1 0,35 3 1,05 3 1,05 2 0,7

1,00 2,40 3,00 3,60 2,60

Clínica oftalmológica 

Peñaranda

Clínica oftalmológica 

Florez Lemus

Clínica oftalmológica 

San Diego

Centro óptico 

oftalmológico Medilens



iniciar, la empresa tiene un código de ética; no obstante, en la actualidad no se encuentra 

disponible para el personal. Es necesario mencionar que, en el código de ética se encuentran 

estipuladas las sanciones o acciones disciplinarias contra las conductas indebidas, así como el 

establecimiento de los canales de comunicación al que puede acceder el trabajador.  

La empresa realiza evaluaciones de desempeño que pueden ser hechas de manera 

semestral o anual dependiendo de los requerimientos del caso. Ahora bien, al momento de 

realización de la entrevista, el manual de funciones y de evaluación de desempeño se encontraba 

en actualización, por lo que de manera temporal no se cuenta con dichos documentos. Lo 

anterior, ha imposibilitado el seguimiento de los empleados hasta que el manual no se encuentre 

totalmente actualizado.  

En relación a los incentivos, se encontró que la empresa cuenta con un plan de incentivos 

enfocado en el personal que promueve los servicios o realiza venta de lentes. De igual manera, 

las actividades de bienestar tales como cumpleaños y fechas especiales se encuentran 

suspendidos.  

Por último, la empresa cuenta con políticas clara para la incorporación de personal. Así 

como las acciones correctivas en caso de que ocurra una desviación de la conducta, las cuales 

consisten en actividades de formación para el mejoramiento de la conducta y desarrollo de 

competencias.  

Investigación de mercado 

Para la realización del estudio de mercado de la empresa se aplicó una encuesta a los 

clientes de la empresa con el objetivo de conocer aspectos relevantes que contribuyan a conocer 

las fortalezas y falencias de la empresa frente al mercado. Cabe señalar que el tipo de muestreo 



es no probabilístico, siendo una muestra a conveniencia dependiendo de la disponibilidad del 

cliente para contestar la encuesta.  

Para iniciar, el 73% de los clientes se encuentran muy  satisfechos con la empresa de 

manera general, mientras que el 27% se encuentra satisfecho. Aunado a esto, al preguntarle a los 

encuestados su opinión sobre la última vez que hizo uso de los servicios de la empresa se 

encontró que el 20% tuvo una experiencia satisfactoria, mientras que para el 80% fue muy 

satisfactoria.   

De igual manera, el 100% de los encuestados se encuentran conforme con las 

instalaciones de la empresa. Asimismo, el 100% indicó que la empresa cuenta con buenos 

equipos tecnológicos, lo cuales garantizan un servicio de calidad e incrementa la confianza del 

cliente. Por otra parte, la gráfica 2 muestra los servicios que adquieren los clientes, donde se 

evidencia que la Optometría es el principal servicio requerido. Finalmente, el 100% de los 

clientes indicaron que presentaron una mejora en su salud una vez adquiridos los servicios de la 

empresa, y en su totalidad se encuentran satisfechos con la calidad de la atención recibida.  

Gráfica 2.  

Servicios adquiridos  

 

Nota. Muestra los principales servicios adquiridos por los clientes de la empresa. Fuente: elaboración propia. 



Finanzas de la Clínica Oftalmológica Peñaranda  

Para estudiar las finanzas de la compañía se realizó un análisis vertical y horizontal al estado de 

situación financiera y el estado de resultados. Donde se obtuvieron hallazgos relevantes que 

permiten obtener un contexto actual de la rentabilidad de la empresa. Para iniciar, en relación al 

estado de situación financiera se encontró que entre el año 2020 y 2021 se presentó un 

incremento del activo no corriente en relación al total de activos siendo del 70% en el 2020 a 

80%. De igual forma, se presentó una disminución del activo corriente pasando de 30% en 2020 

a 20% en 2021.  

Ahora bien, en relación al estado de resultados se encontró un incremento de los costos en el 

periodo analizado, pasando de 44% en 2020 a 48% en 2021. Además, los gastos incrementaron 

en el 2021 siendo 53% mientras que el 2020 fue de 51%.   

En suma, del análisis vertical y horizontal realizado a la compañía se evidenció que la 

empresa para el 2021 presentó pérdidas debido a factores como el incremento de sus costos y 

gastos lo cual se debe tener en cuenta para la toma de decisiones con el objetivo de mejorar la 

rentabilidad de la clínica.  

Matrices  

A continuación, en el presente apartado se presentan las matrices utilizadas como herramientas 

para el análisis interno de la compañía. Donde se evidencia que la empresa cuenta con factores 

que se pueden potencializar y aprovechar para un mayor crecimiento en el mercado. De igual 

manera, se encontró que pese a estar en un mercado con alto crecimiento, la empresa no está 

aprovechando en su totalidad las oportunidades externas, por lo que debe fortalecer internamente 



sus debilidades, invertir en capital humano y tecnológico y mejorar su rentabilidad; esto con el 

objetivo de obtener una mayor cuota de mercado.  

Tabla 2.  

Diagnostico interno (EFI) 

 

Fuente: elaboración propia. 

Tabla 3. 

Diagnostico externo (EFE) 

 

Fuente: elaboración propia. 

Gráfica 3.  

Matriz PEYEA 

Ponderación Calificación Producto 0,51 18,1%
0,47 Fortalezas

F1 Activos fijos 0,10 4 0,40

F2 Optimización en la prestación de servicios 0,1 4 0,48

F3 Experiencia y conocimiento 0,13 4 0,52

F4 Buen portafolio de productos y servicios 0,12 4 0,48

F5 0,00

F6 0,00

F7 0,00

F8 0,00

F9 0,00

F10 0,00

0,53 Debilidades
D1 Altos gastos en su funcionamiento 0,14 2 0,28

D2 Poco efectivo disponible a corto plazo 0,13 2 0,26

D3 Falta de comunicación en los equipos de trabajo 0,14 2 0,28

D4 Poco incentivos emocionales a los empleados 0,12 1 0,12

D5 0,00

D6 0,00

D7 0,00

D8 0,00

D9 0,00

D10 0,00

1,00 2,82 3,33

Matriz de Evaluación de Factores Internos

Ponderación Calificación Producto 0,53 15,3%
0,50 Oportunidades

O1 Baja competencia en los servicios ofrecidos 0,1 3 0,30

O2 Posibilidad de expansión a otras regiones 0,15 4 0,60

O3 Crecimiento del mercado 0,15 4 0,60

O4 Importación de equipos tecnológicos 0,1 4 0,40

O5 0,00

O6

O7 0,00

O8 0,00

O9 0,00

O10 0,00

0,50 Amenazas
A1 Decisiones políticas 0,1 3 0,30

A2 Inseguridad social 0,125 3 0,38

A3 Desempleo 0,125 2 0,25

A4 Debilidad institucional de la ciudad 0,15 4 0,60

A5 0,00

A6 0,00

A7 0,00

A8 0,00

A9 0,00

A10 0,00

3,43 3,95

Matriz de Evaluación de Factores Externos



 

Gráfica 13. Muestra los resultados de la Matriz PEYEA. Fuente: elaboración propia. 

 

Matriz Interna y Externa (IE) 

Tabla 4.  

Matriz Interna y Externa (IE) 

 

Fuente: elaboración propia.
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 Tabla 5.  

DOFA de la compañía. 

 

Fuente: elaboración propia 

 

 

F1 Activos fijos D1 Altos gastos en su funcionamiento
F2 Optimización en la prestación de servicios D2 Poco efectivo disponible a corto plazo
F3 Experiencia y conocimiento D3 Falta de comunicación en los equipos de trabajo
F4 Buen portafolio de productos y servicios D4 Poco incentivos emocionales a los empleados
F5 0 D5 0
F6 0 D6 0
F7 0 D7 0
F8 0 D8 0
F9 0 D9 0
F10 0 D10 0

Estrategias FO Estrategias DO
O1 Baja competencia en los servicios ofrecidos F4O2: Desarrollo Mercado, Penetración en el Mercado D3O1: Desarrollo Interno
O2 Posibilidad de expansión a otras regiones F4O3: Desarrollo Mercado, Desarrollo Producto D3O2: Desarrollo Interno
O3 Crecimiento del mercado F4O4: Desarrollo Producto D3O3: Desarrollo Interno
O4 Importación de equipos tecnológicos F4O5: Desarrollo Mercado D3O4: Desarrollo Interno
O5 0 F5O2: Desarrollo Mercado D3O5: Desarrollo Interno
O6 0 F5O3: Desarrollo Mercado, Desarrollo Producto D4O1: Desarrollo Interno
O7 0 F5O5: Desarrollo Mercado D4O2: Desarrollo Interno
O8 0 F8O3: Desarrollo Interno D4O3: Desarrollo Interno
O9 0 F8O4: Desarrollo Interno D4O4: Desarrollo Interno

O10 0 F8O5: Desarrollo Interno D4O5: Desarrollo Interno
F1O2: Desarrollo Mercado
F1O4: Desarrollo Mercado, Desarrollo Producto
F7O1: Desarrollo Producto
F7O3: Desarrollo Mercado
F7O4: Desarrollo Mercado
F2O2: Desarrollo Mercado, Desarrollo Producto
F2O5: Desarrollo Mercado, Desarrollo Producto
F3O2: Desarrollo Mercado
F3O5: Desarrollo Mercado

Estrategias FA Estrategias DA
A1 Decisiones políticas F4A3: Desarrollo de Producto D3A5: Desarrollo Interno, Penetración Mercado
A2 Inseguridad social F4A5: Desarrollo de Producto D4A5: Desarrollo Interno
A3 Desempleo F8A5: Desarrollo Interno D2A2: Desarrollo Producto, Diferenciación
A4 Debilidad institucional de la ciudad F1A2: Desarrollo Mercado D1A1: Desarrollo Producto
A5 0 F1A5: Desarrollo Mercado D3A1: Desarrollo Producto
A6 0 F4A2: Desarrollo de Producto D3A7: Desarrollo Mercado
A7 0 F5A5: Diferenciación D2A5: Desarrollo Producto
A8 0 F3A7: Diferenciación
A9 0 F3A2: Desarrollo Mercado
A10 0

16 Desarrollo Interno

14 Desarrollo de Producto

Amenazas

18 Desarrollo de Mercado

Matriz de

F ortalezas,

O portunidades,

D ebilidades,

A menazas

Fortalezas Debilidades

Oportunidades

Resultado



 Matriz MPCE 

Tabla 6.  

MPCE de la Clínica Oftalmológica Peñaranda 

 

Fuente: elaboración propia. 

 

 

0,50 OPORTUNIDADES PONDERACIÓN CALIFICACIÓN PRODUCTO CALIFICACIÓN PRODUCTO CALIFICACIÓN PRODUCTO
O1 Baja competencia en los servicios ofrecidos 0,1 4 0,40 3 0,30 3 0,30
O2 Posibilidad de expansión a otras regiones 0,15 4 0,60 2 0,30 2 0,30
O3 Crecimiento del mercado 0,15 4 0,60 3 0,45 3 0,45
O4 Importación de equipos tecnológicos 0,1 3 0,30 4 0,40 4 0,40
O5 0 0,00 0,00 0,00
O6 0 0,00 0,00 0,00
O7 0 0,00 0,00 0,00
O8 0 0,00 0,00 0,00
O9 0 0,00 0,00 0,00

O10 0 0,00 0,00 0,00
0,50 AMENAZAS PONDERACIÓN

A1 Decisiones políticas 0,1 3 0,30 2 0,20 2 0,20
A2 Inseguridad social 0,125 2 0,25 2 0,25 1 0,13
A3 Desempleo 0,125 3 0,38 1 0,13 1 0,13
A4 Debilidad institucional de la ciudad 0,15 4 0,60 2 0,30 2 0,30
A5 0 0,00 0,00 0,00
A6 0 0,00 0,00 0,00
A7 0 0,00 0,00 0,00
A8 0 0,00 0,00 0,00
A9 0 0,00 0,00 0,00

A10 0 0,00 0,00 0,00
0,47 FORTALEZAS PONDERACIÓN

F1 Activos fijos 0,10 3 0,30 4 0,40 3 0,30
F2 Optimización en la prestación de servicios 0,1 3 0,36 4 0,48 2 0,24
F3 Experiencia y conocimiento 0,13 4 0,52 4 0,52 4 0,52
F4 Buen portafolio de productos y servicios 0,12 4 0,48 4 0,48 4 0,48
F5 0 0,00 0,00 0,00
F6 0 0,00 0,00 0,00
F7 0 0,00 0,00 0,00
F8 0 0,00 0,00 0,00
F9 0 0,00 0,00 0,00

F10 0 0,00 0,00 0,00
0,53 DEBILIDADES PONDERACIÓN

D1 Altos gastos en su funcionamiento 0,14 3 0,42 4 0,56 3 0,42
D2 Poco efectivo disponible a corto plazo 0,13 3 0,39 4 0,52 3 0,39
D3 Falta de comunicación en los equipos de trabajo 0,14 2 0,28 4 0,56 4 0,56
D4 Poco incentivos emocionales a los empleados 0,12 2 0,24 4 0,48 3 0,36
D5 0 0,00 0,00 0,00
D6 0 0,00 0,00 0,00
D7 0 0,00 0,00 0,00
D8 0 0,00 0,00 0,00
D9 0 0,00 0,00 0,00

D10 0 0,00 0,00 0,00
2,00 TOTAL PONDERACIONES 2,00 PROM POND 6,42 PROM POND 6,33 PROM POND 5,47

2,73 2,44 2,31

MATRIZ DE LA PLANEACIÓN ESTRATÉGICA CUANTITATIVA Desarrollo Mercado Desarrollo Interno Desarrollo Producto



Presentación del  MIC MAC 

una vez ingresados los datos al programa Mic Mac se obtienen los resultados de la figura 

2, es decir, el plano de influencias directas. Para iniciar, se identifica que no existen variables en 

la zona de poder, es decir, factores que poseen una fuerte influencia en la empresa, pero que no 

se dejan influir por esta. Dentro de la zona de variables autónomas se encuentra la presión 

policía, la cual no es influenciada por la empresa e influye poco en la compañía. Dentro de la 

zona de salida se encuentran las variables Motivación del personal y Aliados estratégicos; estas 

variables tienen baja influencia para la empresa per son muy influenciables. Por último, las 

variables más relevantes son Rentabilidad, Nuevos servicios, Tarifas, Calidad del servicio, 

Nuevas tecnologías, Capital humano, Proveedores nacionales e internacionales y Cantidad de 

competidores; estas variables tienen una alta capacidad de influencia sobre la empresa y al 

mismo tiempo se dejan influenciar por esta.  

Figura 2. 

Plano de influencias directas 

 

Fuente: elaboración propia. 



Resultados del mapa estratégico  

 

 

Tabla 7.  

Mapa estratégico 

 

Fuente: elaboración propia 
 

 

Conclusiones 

Una vez hecho el análisis de la empresa, tanto interno como externo, en el presente 

apartado se presenta las principales conclusiones que se desprenden del estudio realizado. Para 

iniciar, se puede afirmar que la empresa posee una fuerte ventaja en el mercado debido a su 

experiencia y nivel tecnológico.  

Ahora bien, es plausible afirmar que la empresa se encuentra en un sector de amplio 

crecimiento y que contribuye considerablemente a la economía de la región, lo que se constituye 

como una ventaja para la compañía. Por otra parte, al hacer el análisis del talento humano se 
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encontró que la empresa posee un valioso capital humano; sin embargo, hace falta estrategias 

dirigidas a incentivar a los empleados y a mejorar el ambiente laboral.  

De igual manera, se puede concluir que la compañía posee una baja rentabilidad para el 

año 2021, la cual se debe al incremento de sus activos fijos. No obstante, esto puede afectar el 

desempeño de la empresa por lo que esta debe crear estrategias que le permitan mejorar su 

situación financiera a corto y largo plazo.  

 

Recomendaciones 
 

Una vez realizado el análisis a la Clínica Oftalmológica Peñaranda surgen las siguientes 

recomendaciones destinadas a mejorar las principales falencias evidenciadas. 

1. En relación al talento humano, se recomienda crear eventos de integración con 

todos los trabajadores de la empresa con el fin de celebrar sus fechas más 

importantes y mejorar el ambiente laboral de la compañía.  

2. Es vital la capacitación de los empleados en aspectos como la atención al cliente 

para contribuir al crecimiento de la empresa.  

3. Ofrecer créditos de estudios a los empleados con el objetivo de incrementar el 

capital humano con el que cuenta la compañía.  

4. Incentivar la innovación mediante del aporte de ideas por parte de los trabajadores 

partiendo de la experiencia previa, con el fin de mejorar en los procesos.  

5. Crear estrategias de marketing desde plataformas digitales como las redes 

sociales, esto con el objetivo de alcanzar a un mayor número de clientes 

potenciales.  
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