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Vii
RESUMEN

Los Centros Opticos Rocio es una empresa de caracter familiar, se dedica a la
comercializacion de productos 6ptico. Con el pasar de los afios, la compafia ha
reflejado bajas en sus ventas y por esto, surge la iniciativa de llevar a cabo un plan
de marketing para mejorar la gestion en ventas. El presente proyecto de titulacion
aplicé los métodos analitica—sintética aplicando la investigacion cuantitativa y
cualitativa. En el desarrollo de sus resultados se obtuvo informacion eficaz
mediante la herramienta de la encuesta, también se levantd informacion a través
del analisis Pest y la Fuerza de Porter. Para el diagnostico situacional actual de la
empresa, se hizo una entrevista a profundidad al administrador de la 6ptica, donde
se obtuvo informacion relevante como las funciones del personal, los productos con
sus respectivos precios de comercializacion, por Uultimos se detallaron las
estrategias de marketing con las que cuenta la empresa. También se realiz6 un
FODA y Matriz de Impacto. Con toda esta informacion se propusieron estrategias
de promocion alineadas al marketing Mix las cuales estdn ajustadas a dar
cumplimiento a los objetivos planteados. Finalmente, se usoé la herramienta del flujo
de caja proyectado a cinco afios, se realizé una inversién a la entidad financiera
Ban Ecuador a una tasa de interés anual de 11.57% a un periodo de cuatro afios,
en los indicadores financieros se obtuvo resultados favorables que determinaron la
viabilidad financiera del plan de marketing y por altimo, un analisis de sensibilidad
en escenarios pesimista y pesimista.

Palabras claves: Estudio de mercado, plan de marketing, estrategias de marketing,
inversion, estudio de factibilidad.
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SUMMARY

Centros Opticas Rocio is a family business, dedicated to the commercialization of
optical products, with more than 24 years of experience in the optometric market.
Over the years, the company has reflected declines in its sales and for this reason,
the initiative to carry out a marketing plan to improve sales management arises. This
degree project applied the analytical methods - synthetic applying quantitative and
qualitative research. In the development of its results, effective information was
obtained through the survey tool; information was also collected through Pest
analysis and Porter's Force. Therefore, for the current situational diagnosis of the
company, an in-depth interview was conducted with the optician's administrator,
where relevant information could be obtained, such as the functions of the
personnel, the products they offer along with their respective prices and marketing,
for lastly, the marketing strategies of the company were detailed. A SWOT and
Impact Matrix were also carried out. With all this information, promotion strategies
aligned with the marketing mix were proposed, which are adjusted to comply with
the stated objectives. Finally, the five-year projected cash flow tool was used, an
investment was made to the financial entity Ban Ecuador at an annual interest rate
of 11.57% for a period of four years, in the financial indicators favorable results were
obtained that determined the financial viability of the marketing plan and finally a
sensitivity analysis in pessimistic and pessimistic scenarios.

Keywords: Market study, marketing plan, marketing strategies, investment,
feasibility study.
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INTRODUCCION

Caracterizacion del tema

Los Centros Opticos Rocio es una empresa de caracter familiar, que
desarrolla la actividad econdmica de venta de productos 6pticos como lentes de
contacto, armazones, lunas y ademas ofrece el servicio de examen visual. Cuenta
con una experiencia de mas de 24 afos en el mercado optométrico, lo que le
permitié ubicarse estratégicamente en el centro de Guayaquil, por la enorme

afluencia de clientes, y abrieron tres sucursales.

El presente plan de marketing es esencial para cada una de las empresas
u organizaciones que desean mantenerse en el mercado. El objetivo de esta
investigacion es mejorar las ventas y para ello el enfoque esta en la fidelizacion
de clientes. Para saciar las necesidades de los clientes, las organizaciones

necesitan de un plan de marketing para operar de forma efectiva.

Con la elaboracién de este proyecto se aspira identificar las necesidades
del cliente, para luego desplegar ofertas que se ajusten a las mismas. Del mismo
modo sugerir el servicio post-venta, en el cual se brinde el servicio de

mantenimiento y garantia.

La elaboracion de un buen plan de marketing para 6pticas, es primordial
conocer la zona y el mercado en el que se desenvuelve, quien es la competencia,
y conservar informacion de las tendencias recientes. Una vez conozcas bien el
mercado, tus clientes y tengas presente tu presupuesto y capacidades, te puedes

lanzar a disefar tu plan de marketing.

Es notable la presencia de varios tipos de comercios que existen y la gran
afluencia de personas que transitan por toda la ciudad, el crecimiento de este
mercado es algo que se debe aprovechar y por esta razon, es considerable

mejorar los aspectos importantes de los centros opticos.

Muchos negocios que se dedican a la actividad comercial fueron afectados
por dicha pandemia y Opticas Rocio no fue la excepcion. Sin embargo, las 6pticas

ya venian reflejando pérdidas en sus ventas, debido a la fuerte competencia a la



gue se enfrenta. El impacto que genera el COVID-19 obliga a la empresa
desarrollar estrategias para cada escenario que se pueda involucrar.

La emergencia sanitaria paraliz6 a todas las organizaciones a nivel
nacional e internacional, pero con la implementacion de las medidas que el
gobierno ha decretado, se ha ido restableciendo la actividad comercial. Por esta
razon, los Centros Opticos Rocio buscan reinventarse y sobresalir frente a la
competencia, para luego establecer estrategias que mantenga y atraigan nuevos
clientes. De tal manera, se pretende estar actualizados de las nuevas tendencias

y adaptarnos a los cambios que se presenten en el mercado.

En la investigacion se llevo a cabo un estudio de mercado del sector
optométrico, para conocer a profundidad el mercado en el que se desenvuelve,
asi mismo se analiz6 la situacion actual de la empresa para reconocer su prestigio
en el mercado y por ultimo determinar la viabilidad del plan de marketing para su

futura ejecucion.

Planteamiento de la Situacion Problematica

Opticas Rocio, expone como principal necesidad, incrementar las ventas
de los productos y servicios que oferta. El estar ubicada en un sector que es
altamente competitivo por el alto grado de empresas que ofertan los mismos

productos y servicios, dificulta a que la empresa alcance sus objetivos.

Los centros Opticos aun ofrecen sus productos a través del marketing
tradicional, este es uno de los problemas por el cual presenta baja en las ventas,
ya que en la actualidad es fundamental mantenerse actualizado con las nuevas

tendencias al que el mercado esta expuesto.

Otro de los problemas a lo que se enfrenta es la falta de una estrategia o
departamento de marketing, lo cual provoca que no tenga captacion de nuevos
clientes, que las personas ignoren la calidad de los productos, y a su vez no

permite al negocio alcanzar un mejor posicionamiento.

El personal no esta altamente capacitado para brindar una adecuada

atencion al cliente, el cual provoca la pérdida de clientes actuales y potenciales.



Por ultimo, las ofertas son escasas en este establecimiento y no llevan una

correcta administracion.

Justificacién e Importancia del Estudio

La importancia de aplicar un plan de marketing es alcanzar un alto indice
de ventas mediante la accion publicitaria, el cliente conoce la marca y logra
alcanzar los objetivos. El principal problema comercial es que no se invierte
recursos y tiempo necesario en publicidad, dado que se proponen metas que son
inalcanzables, por lo tanto registran pérdidas de dinero. En pocas palabras, el
plan de marketing mejora en la captacion de clientes que a su vez incrementa las
ventas ademas ayuda en una posible expansion comercial y permite posicionar la

empresa en la mente de los consumidores.

Delimitaciéon del Problema

El plan marketing para mejorar la gestion en ventas, se realiz6 en los
Centros Opticos Rocio, pais Ecuador, la zona de estudio fue en el centro de la

ciudad de Guayaquil, durante los meses de Julio, Agosto y Septiembre del 2021.

Formulacion del Problema

¢ Como mejora la gestion en ventas para los Centros Opticos Rocio en la

ciudad de Guayaquil?

Objetivo General

Disefiar un plan de marketing para mejorar la gestién en ventas para los

“Centros Opticos Rocio” ubicados en el centro de Guayaquil.

Objetivos Especificos

e Realizar un estudio de mercado del sector Optométrico.
e Desarrollar un diagnéstico situacional sobre la gestiéon comercial y de
mercadeo del Centro Optico Rocio.

¢ Disefar el Plan de Marketing y su viabilidad financiera.



Aporte Teodrico o Conceptual

La presente investigacion, aport6 varias teorias cientificas que permitieron
reflejar la realidad o situacion actual de los centros 6pticos y de solucion a
problemas que afronte. Adicional, se realiz6 un diagnostico para determinar su

situacion actual frente a temas de mercadeo, comercial y financiero.

De manera que, se ejecutaron encuestas dirigidas a los clientes para
determinar las necesidades de los mismos, con el fin de poder desarrollar las

estrategias de marketing necesarias que se permita mejorar la gestion de ventas.

El propdésito fue generar interés por medio del deseo o beneficio de los
productos y servicios que se ofrece, simultdneamente, se intentd crear influencia
con el cliente mediante una serie de contenido Gtil hacia el mercado meta y con

esto consiguié aumentar sus ventas.

Aplicacién Practica de la Investigacion

Esta investigacion cont6 con informacion confiable, apta para que los
centros Opticos Rocio tome en consideracion la aplicacion de nuevas estrategias
de marketing para ampliar los margenes de rentabilidad, incrementar su

participacion en el mercado optométrico en un pais que es altamente competitivo.

Los resultados del presente proyecto de titulacion, pueden ser una guia de
consulta para otras personas que estén interesadas en disefiar planes de

mercadeo hacia diferentes areas, productos o servicios, dentro o fuera del pais.



CAPITULO |
MARCO TEORICO

1.1 Estado del Arte.

En el presente capitulo, se presentan las teorias de estudios de varios
autores que reflejan similitud al tema en analisis, ademas, de exponer los

conceptos basicos que engloba el marketing.

Entre las conclusiones de Garzon y Garzén (2015), desarrollaron el articulo
titulado “Estudio del servicio optométrico pediatrico en la provincia de Pichincha”,
en el que mencionaron que el Ecuador tiene un alto porcentaje de habitantes con
discapacidad visual, por ende el mercado es extenso, sin embargo, el sector
optométrico y la salud visual, es un nicho de mercado que no se lo explota en su
totalidad, una de las causas es el desempleo, que afecta directamente a la
sociedad y a posibles consumidores de productos optométricos.

Fernandez (2016), manifestd que los problemas de vision se presentan
desde un nifio hasta un adulto mayor, a medida de que las personas avanzan en
edad, los problemas que se presentan son aln mayores, por lo tanto se indica
que las personas de la tercera edad son los clientes potenciales, debido a que
acuden con mas frecuencia al especialista para realizarse examenes visuales y

adquirir lentes nuevos.

Segun Freire (2017), indica que con el aporte del modelo de plan de
marketing se puede alcanzar un mayor numero de clientes reales y cautivar a los
potenciales, una vez identificado el mercado meta y entablar un correcto dialogo,
se puede dar paso a un seguimiento y ver resultados que se esperan con el

objetivo de incrementar las ventas de los centros Opticos.

Para que el plan de marketing de un resultado positivo, se implemento
comunicacién directa y relacional, al brindar atencién personalizada, disponer de
ofertas concretas y adicionar calidad al servicio, se crea una interaccion duradera

con el cliente.



Segun los criterios de Berruz y Sanizaca (2018), en su estudio resaltaron
gue con la ayuda del plan de marketing posiciona a la empresa en la mente del
consumidor y de esta manera incrementa las ganancias, ademas sefiala lo
importante que es mejorar la comunicacion con los clientes para generar mas

participacion en el mercado.

Zapata (2019), sefala que el marketing digital es la forma mas instantanea
y simple de llegar al cliente, el marketing estratégico vende productos a costos
accesibles de los posibles clientes, el marketing mix busca ajustarse a las
necesidades de los clientes y por ultimo el marketing operativo, es el que realiza'y

ejecuta acciones con el objeto de conseguir metas.

Debido al confinamiento es recomendable hacer un estudio sobre el
aumento de la miopia de la poblacion en general, durante la pandemia se
decretaron ciertas medidas para reactivar la actividad econdémica de la poblacion,
y se implementaron estrategias como hacer teletrabajo y retomar las clases de

manera virtual (Carracedo, 2020).

Acorde a las medidas establecidas por el gobierno, para los Centros
Opticos Rocio se presenta una gran oportunidad de aprovechar la necesidad de la
poblacion, pues el estar mucho tiempo frente a cualquier dispositivo tecnoldgico,
afecta directamente nuestra capacidad visual. Por esta razén, la empresa debe
contar con estrategias que ayuden a enfrentar cualquier escenario que se

presente.

Segun Zahifo (2019), en su estudio demuestra que las 6pticas que
disponen de productos que tienen precios accesibles, brindan buen servicio, que
estan estratégicamente situados y que cuente con empleados profesionalmente
capacitados, son las que mas éxito tienen. Ademas, concluye que crear una

Optica podria ser una buena iniciativa de negocio.

Carracedo (2020), sefiala que el servicio de atencion al cliente es
fundamental y mas si se trata en el area de la salud optométrica, el cual se tiene
contacto directo con el paciente, al instante de graduar la vista al paciente o de

evaluar la superficie ocular. Dicho esto, la distancia que debe existir entre el



optometrista y el paciente, supera la distancia recomendada y por esto se

necesita llevar a cabo nuevos protocolos.

Segun Montoya (2016), explica que el &rea de la salud optométrica, cuenta
con una secuencia de inconvenientes que se tienen que tener presente, una de
ellas es la enorme proporcién de locales que se dedican a la misma actividad
econOmica, el hecho de no darle valor agregado a la productos que se ofertan, se

torna dificil generar un incentivo al consumo de un establecimiento especifico.

1.2Bases Teobricas.

1.2.1 Marketing

El marketing a través de técnicas o estrategias, logra cumplir las
necesidades del consumidor, su principal objetivo es mejorar la gestion de venta,

generando valor a los productos o marcas con el fin de fidelizar al cliente.

Kotler (2005) estima que el marketing es “La ciencia y el arte de explorar,
generar y dar costo para saciar las necesidades de un mercado objetivo y obtener

de esta forma una utilidad” (pag. 8).

1.2.2 Plan de marketing

Segun Cohen (2008), el plan de marketing es esencial para el
funcionamiento de cualquier entidad que se dedique a la comercializacion de
cualquier producto o servicio, la puesta en practica de esta estrategia, proporciona

una posicion competitiva frente a los demas competidores.

Entre las conclusiones de Jaramillo, Tacuri y Trelles (2018), en su articulo
menciona que mientras la empresa se oriente en sus prioridades y se enfrasque
en sus fortalezas, puede alcanzar objetivos empresariales y medirlos no por

corazonadas sino mediante un plan.
Como teoria del plan de marketing, tenemos a Vicufia (2010), sefiala que:

El marketing en la pyme es una carta de navegacién concisa en la que
resulta simple colocarse, encontrar todos los recursos que nos rodean,
intuir las amenazas y oportunidades y, ensefia que la innovacién es el
norte de toda accion de marketing. (p. 18).



Los centros Opticos Rocio, necesita de estrategias dirigidas al mercado
competitivo actual, se puede utilizar el Benchmarking como herramienta para un

mejor posicionamiento de las Opticas frente a la competencia.

1.2.3 Estudio de la competencia (Benchmarking)

Segun Spendolini (2000), entiende tanto al competidor como a cualquier
organizacion, la diferencia radica en saber dividir las medidas habituales en
funcionalidades semejantes y comparar las acciones de la otra organizacién con

la propia, con el tnico proposito de llevar a impacto las mejoras organizacionales.

Por consiguiente, no todas las ideas o acciones de la competencia van a
ser Utiles para la empresa, para aquello se debe tomar en cuenta el costo y el
tiempo que representa obtener dicha informacion. La ejecucion de este estudio de
la competencia, es importante porque ayuda a ser mas eficientes y realizar

cambios necesarios. (Espinoza y Gallegos , 2019)

1.2.4 Estrategias de marketing

En relacion al tema de estudio, el investigador Espinosa (2015), define que
las estrategias de marketing es como se va a alcanzar los objetivos comerciales
de cualquier organizacion o empresa, ademas, preciso priorizar los productos que

tengas mayor rentabilidad e identificar cual es nuestro mercado meta.

Las tacticas de marketing segun Arce (2010) “es una estrategia de
implementacion y de asignacion de los recursos accesibles para cambiar la
estabilidad competitivo y devolver a estabilizarlo a favor de la organizaciéon

considerada” (p. 196).

1.2.5 Demanda insatisfecha

Se entiende por demanda insatisfecha, a la demanda que no consigue
cubrir los requerimientos del mercado, es decir, cuando la demanda supera a la

oferta.

Es necesario que Opticas Rocio lleve a cabo el calculo de la demanda
insatisfecha, para tener control frente a la produccién de los productos y alcanzar

a cubrir la demanda para que el cliente se sienta satisfecho.



1.2.6 Estudio de mercado

El estudio de mercado, debe tener recopilaciones acerca del sector en el
que una organizacién pretender desenvolverse, esta informacion sirve como
estrategia competitiva, limita los riesgos de entrada de productos al mercado, el
impacto que tendra dichos productos o servicios y permite analizar la viabilidad

financiera al momento de llevar a efecto una inversion.

"Es la identificacién, recopilacién, analisis, difusion y uso sistemético y
objetivo de la informacién con el propdésito de mejorar la toma de decisiones
relacionadas con la identificacion y solucion de problemas y oportunidades de
marketing” (Malhotra, 2008, p. 9).

1.2.7 Diagnéstico situacional

El diagnostico situacional de una empresa, es una herramienta basica de la
planeacién, pues a partir de este analisis la empresa pudo reconocer sus propias
deficiencias para luego encaminarse al mejoramiento de las mismas,
estableciendo metas a corto, mediano y largo plazo (Aguilar, Luévano, y
Rodriguez, 2002).

1.2.8 Anaélisis FODA

Segun Codina (2011), identifica al analisis FODA como, el proceso de
analisis y formulacion de estrategias que permitan a la empresa, enlazar sus
acciones con oportunidades que pueda sacar provecho en su entorno externo, de

manera que, puedan enfrentar las amenazas, protegiéndose en sus fortalezas.

Algo parecido ocurre con Sarli, Gonzéales y Ayres (2015), determinan que
“El andlisis FODA se basa en hacer una evaluacion de los componentes fuertes y
deébiles que, en su grupo, diagnostican la situacion interna de una organizacion,

asi como su evaluacion externa, las oportunidades y amenazas” (p. 1).

1.2.9 Analisis PEST

Este andlisis esta compuesto por factores Politicos, Econdmicos, Socio-

cultural, Tecnoldgico, que permiten estimar el entorno general de la empresa.
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En medio de las conclusiones Yuksel (2012), muestra que “El estudio
PEST cumple dos funciones principales para una empresa: la primera es que
identifica el ambito en el cual opera. La segunda, es que da informacion que se

puede usar para presagiar situaciones que puede confrontar en el futuro” (p. 53).

1.2.10 Fuerzas de Porter

Segun Donawa y Morales (2018), las 5 fuerzas de Porter permiten llegar a
un mejor entendimiento del grado de competencia de la empresa y posibilita la
formulacion de estrategias, para aprovechar las oportunidades del mercado o bien

para defenderse de las amenazas que se detecten.
Poder de negociacién de los clientes

Hace referencia al poder que poseen los clientes con la compafiia en
cuanto a los costos, la calidad y el servicio que ofrece, ademas se necesita llevar
a cabo con las condiciones que imponen los consumidores, para que al instante

de ingresar nuevos participantes, el comprador no escoja a la competencia.

e Incrementar la inversion en marketing.
e Bridar un valor agregado a los productos.

e Conocimiento de mercado.
Poder de negociacion de los proveedores

Este punto recalca que cuanto menor sea el nUmero de proveedores,
menor sera el poder de negociacién. Cabe recalcar que el posicionamiento de una
empresa es dependiente de los proveedores, debido que son quienes suministran
los insumos para la preparacion de nuestros productos. Algunas sugerencias que

se pueden tomar en consideracién son:

e Contar con una propia materia prima.

e Incrementar la cartera de proveedores.

Amenaza de nuevos competidores entrantes

Esta parte sugiere que el ingreso de nuevos participantes es dependiente si

las barreras de ingreso son disponibles al mercado, por esta razon se deberia:
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e Identificacién de la marca.
e Economia de escala.

e Acceso a canales de distribucion.
Amenaza de nuevos productos sustitutivos

Los bienes sustitutos representan una amenaza para nuestro mercado pues
fijan los costos, se deberia darle méas trascendencia a aquellos productos que
tengan costos superiores y calidad. Para combatir estas caracteristicas, podemos

tomar en consideracion algunas estrategias:

e Incrementar la calidad.
e Costos relativos entre el producto que se ofrece y el producto

sustituto.
Rivalidad entre competidores

Este punto sugiere que, cuantos mas competidores entren al mercado, existira

mas rivalidad. Para reducir la rivalidad es conveniente:

e Rebajar los costes fijos.
e Crecer en la industria.
¢ Diferenciarnos frente a los productos de la competencia.
e Tener coalicidn con otras organizaciones.
1.2.11 Balanced ScoreCard

Entre las conclusiones, segun Scaramussa, Reisdorfer y Riberio (2010),
sefalan que, Balanced ScoreCard es un instrumento que sirve como herramienta
de gestion estratégica de control de operaciones, el cual permite dar seguimiento
al cumplimiento de las actividades propuestas en tiempos establecidos, las cuales

estan dirigidas hacia los miembros de la empresa.

1.2.12 Analisis financiero

En base a los hallazgos de Nava (2009), afirma que el analisis financiero
es una herramienta que evalla el comportamiento econémico y financiero de una

empresa, mediante el calculo de liquidez, solvencia, endeudamiento, eficiencia,
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rendimiento y rentabilidad, permitiendo identificar los puntos fuertes y débiles de

la organizacion.

1.2.13TIR

La TIR es un indicador de rentabilidad que permite identificar cual es la
tasa de beneficio o perdida que pueda tener un proyecto de inversion, cuando la
TIR sea mayor a cero el proyecto es rentable, sin embargo, su medicidén se basa

en la cuantia de la inversion que se realiza.

Moreno (2013), sefala que es conveniente realizar la inversién cuando la
tasa de interés es menor que la tasa interna de retorno, o sea, cuando el uso del
capital en inversiones alternativas rinde menos que el capital invertido en el

proyecto.

1.2.14 VAN

El Valor Actual Neto es un indicador financiero que ayuda a determinar la
viabilidad financiera de un proyecto, si el van da como resultado positivo se puede

decir que el proyecto es rentable.

El VAN mide la deseabilidad de un proyecto en términos absolutos, calcula
la cantidad total en que ha aumentado el capital como consecuencia del proyecto”
(Pasqual Rocabert, 2007, p. 4).

1.2.15 ROl

Segun el analisis de Cuevas (2001), el Retorno sobre la Inversion, es un
indicador que mide los ingresos obtenidos por una inversion, adicional el célculo
del ROI se ve afectado por la rotacion de los activos y la el margen de utilidad. Sin

embargo, en cuanto mayor sea el porcentaje, se obtendran mas ganancias.

Es importante que los Centros Opticos Rocio realicen el célculo de esta
métrica, porque va a permitir establecer la rentabilidad de las inversiones que
realice en las estrategias de marketing que se llevaron a cabo en este proyecto de

titulacion.



1.3Fundamentacion Legal.

La constitucion de la republica garantiza el derecho a la salud para todos
los ecuatorianos, la optometria esta relacionada con la salud, por ende es
necesario disponer de normas reglamentarias que hagan aplicables las
disposiciones legales, con el unico fin de controlar y regular el ejercicio de la
optometria.

Por medio del decreto ejecutivo 550, firmado por el Vicepresidente
Constitucional de la Republica, Alberto Dahil Garzozi, en ejercicio de la
presidencia, indica en el Art. 78 de la Constitucion de la Republica decreta el
“Reglamento para el ejercicio de la optometria y funcionamiento de centros de

optometria, Opticas y talleres de éptica”

CAPITULO |
Ambito de Aplicacion

Art. 1.- El &mbito de este Reglamento comprende tanto el ejercicio de los
doctores en Optometria, optometristas, optémetras y 6pticos; funcionamiento de
los establecimientos dedicados a la elaboracién y tallado de lentes correctores y
lentes de contacto, denominados Laboratorio de Optica y la comercializacion y

venta en los Almacenes de Optica.

CAPITULO Il

Clases y denominaciones
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Art. 3.- Se denomina Opticos a los profesionales que se dedican a la elaboracion,

previa receta o prescripcién de un médico Oftalmélogo, o formula de

Optometrista, de lentes o cristales oftalmicos, planos, meniscos de color e

incoloros, prismas, lentes de contacto, prétesis oculares. Asi como al expendi6 de

estos y demas objetos de optica.

Art. 6.- Se denomina Almacenes de Optica, a los establecimientos técnicos
dedicados al expendi6 de lentes correctores para anteojos, de acuerdo a la
prescripcion del médico Oftalmélogo, o a la formula del Optometrista y debe ser

regido por un Optico.
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CAPITULO NI
De los requisitos para el ejercicio

Art. 8.- Para ejercer la Optometria y Optica como actividades relacionadas con la
salud, se requiere poseer titulo o diploma universitario, que acredite su idoneidad
profesional, y estar de conformidad con lo dispuesto por el Cadigo de la Salud. Si
el titulo o diploma a nivel universitario fuere adquirido en el extranjero, se debera,
necesariamente, realizar los tramites que sean pertinentes, para la revalidacion o
reconocimiento en el Ecuador, a través de las Universidades o Escuelas

Politécnicas.

CAPITULO IV
Del funcionamiento de los Almacenes de Optica, Centros de Optometriay

Laboratorios de Optica

Art. 10.- Los Almacenes de Optica, Centros de Optometria y Laboratorios de

Optica, previo a su funcionamiento deberan cumplir con los siguientes requisitos:
1 Personal:

Los Almacenes de Optica estan destinados exclusivamente a la venta de lentes o
materiales Opticos; para su funcionamiento deberan contar con personal

capacitado, autorizado por la Autoridad de Salud.

Los Almacenes de Optica que tengan ademas local para Optometria, deberan
contar obligatoriamente con doctores en Optometria u optometristas, a tiempo
completo, cuyos titulos estaran registrados en el Ministerio de Salud, conforme lo
dispone el Art.

2 Local:

El local para la instalacién de éptica, debe ser de aproximadamente 30 m2.
(Minimo), cuando sea destinado exclusivamente a la venta de lentes y objetos
opticos. De 50 m2., cuando se incluya el local de Optometria y de 80 m2., cuando

se integre el Laboratorio de Optica.
Todos los locales deberan disponer de:

e Servicio higiénico y lavabo;

e Buena ventilacion;
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e Buena iluminacién natural o artificial;

e Paredes con pintura lavable;

e Cielo raso liso;

e Piso con material de facil aseo.

3 Equipos e instrumentos: Deberan tener como minimo:

e Los Almacenes de Optica: lensémetro, esferémetro, juego de pinzas o
playos necesarios, calentador o dilatador, vitrinas exhibidoras.

e Los Centros de Optometria: feréptero y/o caja de prueba, retinoscopio,
lampara de endidura, queratémetro, proyector de optotipos o carteles de
pruebas tanto para distancia como para cerca; lensometro, elementos
necesarios para examen objetivo y subjetivo y para la adaptaciéon de lentes
de contacto, protesis y ejercicios.

4 De las Tasas:

Art. 11.- Los Almacenes de Optica y los Laboratorios de Optica deben mantener:

a) Registros contables, segun lo especificado en el Codigo de Comercio;
b) Archivo de recetas y formulas de trabajos efectuados, en donde se haga
constar: La fecha, nombre del paciente, copia de la receta y/o férmula

respectiva con el nombre del profesional que prescribié o formulé.
c) Permiso de funcionamiento en lugar visible.

Art. 12.- Para proceder a obtener el permiso anual de funcionamiento, el
propietario o representante legal debera presentar una solicitud dirigida al

Director Provincial de Salud, en donde se consignaran los siguientes datos:

CAPITULO VI
DEL CONTROL Y SUPERVISION

Art. 19.- El Ministerio de Salud por medio de la Direccion Nacional de Control
Sanitario y las Direcciones Provinciales de Salud, con sus delegados
debidamente autorizados, efectuaran el control y la supervision de los
establecimientos y del personal profesional y auxiliar a quienes hace referencia

este Reglamento.
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Los propietarios, representantes y personal de los establecimientos, daran todas
las facilidades para que el personal del Ministerio de Salud, realice las

actividades de control y supervision.

Art. 21.- Los propietarios o representantes legales de los establecimientos que se
mencionan en este Reglamento, deberan solicitar la renovacion del permiso de
funcionamiento en las Direcciones Provinciales de Salud de la respectiva

jurisdiccidn y dentro de los tres meses anteriores a su expiracion.

CAPITULO VII
DE LAS SANCIONES

Art. 22.- Los profesionales que se indican en los Arts. 2, 3y 4 de este
Reglamento, estan obligados a limitar sus acciones al area técnica que el titulo o

diploma los asigne de conformidad con el Art. 178 del Cdédigo de la Salud.

Art. 23.- Las personas que no dispongan de titulos o diplomas que les acrediten
como profesionales de las clases y denominaciones que se establecen en los
Arts. 2, 3y 4 se presumiran que estan ejerciendo ilegalmente, de conformidad
con el Art. 180 del Cddigo de la Salud.

Art. 24.- Los profesionales que dentro de las clases y denominadores
establecidas en este Reglamento, amparen con su titulo o con su firma a
personas no autorizadas, seran sancionadas con la suspension del ejercicio
profesional hasta por un afio, segun la gravedad de la falta, a juicio de la

autoridad de salud y en observancia al Art. 182 del Cédigo de la Salud.

Art. 25.- La inobservancia a lo establecido en los Arts. 22 y 23 de este
Reglamento sera (sic) sancionada con (sic) la pena establecida en el Art. 232 del
Cddigo de la Salud.

Art. 26.- La inobservancia a las disposiciones de este Reglamento, sera
sancionado conforme a lo establecido en el Cédigo de la Salud, y, en caso de no

estarlo, se aplicara lo dispuesto en el Art. 236 del mismo.
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CAPITULO Il
ASPECTOS METODOLOGICOS

Para el presente proyecto de investigacion de plan de marketing para
mejorar la gestién en ventas para los “Centros Opticos Rocio” ubicados en el

centro de Guayaquil, estuvo guiado por los siguientes métodos:

2.1Métodos.

Para el desarrollo del presente trabajo de titulacion se utilizé la metodologia
analitica - sintética, con el fin de obtener informacion cuantitativa, el cual se
analizé cada parte o elementos del tema investigado para logar observar su causa
y efecto. La investigacion se enfoca en el sector optométrico, el cual es el punto

de estudio principal.

Segun Rodriguez (2007) “Método analitico-sintético: estudia los hechos
partiendo de la descomposicion del objeto de estudio en cada una de sus partes
para examinarlas en forma individual y luego se integran dichas partes para

estudiarlas de manera holistica e integral sintesis” ( p. 15).

Para el método analitico se consider6 elementos de estudio tales como; las
costumbres de la poblacién, el mercado meta y cuales fueron los productos que
tuvieron mayor aceptacion por los usuarios. Del mismo modo se tomo en cuenta

al momento de realizar el FODA y obtener conocimiento del objeto de estudio.

Por consiguiente en el método sintético, consiste en la reconstruccion de la
investigacion y en la unificacion de los elementos, por esta razon, se tomo en
cuenta al momento que se generaron las conclusiones y recomendaciones del

proyecto de titulacion.

2.1.1 Modalidad y Tipo de Investigacion.

Para el desarrollo del estudio, se utilizé la investigacion cuantitativa y
cualitativa. EI método cuantitativo sirvio para; obtener, procesar, y comprobar
informacion sobre los beneficios de un plan de marketing, con la investigacion

cualitativa se obtuvo conclusiones relativas.
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El método cuantitativo es potente al momento de generar validez, es
necesario determinar una muestra representativa para analizar el comportamiento
de la poblacion y a su vez eliminar hipotesis. Existen algunas técnicas que sirve
para medir los datos, y su importancia radica en interpretar los resultados de

manera correcta (Neill y Cortez Suarez, 2017).

Segun Escudero y Cortez (2017), sefiala que la investigacion cualitativa se
basa en las observaciones y experiencias de las personas, trata de comprender
las manifestaciones para luego intervenir de manera cautelosa con posibles
soluciones, su analisis se lo realiza de manera inductiva porque su metodologia

se relaciona con los hallazgos y el descubrimiento.

Los paradigmas planteados se ejecutaron por medio de varios modelos
matematicos como; encuestas, entrevistas y se realizo la tabulacion de

resultados.

La modalidad de la investigacion es no experimental ya que nos permite
analizar las variables de manera natural, sin alterar los datos obtenidos

directamente de los usuarios y consumidores de los centros opticos Rocio.

2.2 Variables.

Las variables que se tomaron en consideracion para el presente proyecto

de titulacion son las siguientes;

2.2.1 Variable Decisora.
e VAN
e TIR
e Payback

2.2.2 Operacionalizacién de las Variables.

Para el desarrollo de este estudio, se realizé la matriz de
operacionalizacion de las variables, donde indica de manera detallada cada

variable decisora. (Ver Anexo 1)
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2.3Poblacion y Muestra
2.3.1 Poblacion

El Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), mediante una
proyeccion poblacional, indica que la ciudad de Guayaquil en el afio 2019 fue de
2.698.077 habitantes.

2.3.2 Muestra

N*Zz*p*q
e2x(N—-1)+Z%2xp=xq

n

N = Tamafio de la poblacion (2.698.077)

Z = Nivel de confianza (1,96)

p = Probabilidad de éxito (0,5)

g = Probabilidad de fracaso (0,5)

e = Error de estimacion maximo aceptado (0,05)

Resolucion:

~ 2.698.077  1.962 % 0.5 0.5
T 0.052+(2.968.077—1) +1.962 0.5 0.5

n

2591233.151

6746.1504

Empleando la formula de la muestra, con un nivel de confianza del 95% y
un 5% de error de estimacion maximo aceptado, se obtuvo un total de 384
participes, proximos a realizar la encuesta. Adicional, se realizé una entrevista al

propietario de los centros Opticos Rocio y sus empleados.



20

2.4Técnicas de Recoleccion de Datos

Como principal herramienta de recoleccion de datos, para el desarrollo del
proyecto de investigacion, se disefidé encuestas con preguntas de facil
compresion, se uso esta técnica con el fin de obtener distintas opiniones que
ayudaron en un futuro a implementar estrategias competitivas para los centros

opticos.

Por consiguiente, se realiz6 una entrevista al propietario de los “Centros
Opticos Rocio”, con el fin de obtener un diagndstico situacional sobre la gestién

comercial y de mercadeo.

2.5Estadistica Descriptiva

En la investigacion descriptiva, se usaron técnicas estadisticas que
permitié recolectar y analizar los datos obtenidos, para luego presentarlos en

tablas de frecuencia, gréficos de barras y pastel.
2.5.1 Encuesta.

Para el cumplimiento del primer objetivo, se elabor6 una encuesta dirigida
a los clientes de los centros Opticos Rocio y al publico en general, como resultado
se obtuvo informacion eficaz, que fue de gran utilidad para la elaboracion del
proyecto. Con los datos obtenidos se dio a conocer las necesidades de los
individuos y determinar el nivel de aceptacién que tiene la empresa. (Ver Anexo
2)

2.5.2 Entrevista a profundidad.

Otro herramienta que se utilizo fue la entrevista a profundidad, la cual
estuvo dirigida al duefio del centro Optico y a su personal de trabajo, con la

informacion obtenida se pudo realizar el analisis FODA. (Ver Anexo 3)

2.5.3 Analisis FODA.

Por otra parte, el segundo objetivo fue desarrollar un diagnostico
situacional sobre la gestiébn comercial y de mercadeo de la empresa, donde se

realizé el anélisis FODA y la matriz FODA, para reconocer cuales son sus
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fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Con la informacion obtenida

se desarroll estrategias que la empresa tenia que tomar en consideracion.
2.5.4 Fuerzas de Porter.

Finalmente, es necesario analizar las 5 fuerzas existentes que debe
considerar una empresa, ya que son vitales para tener presente los componentes
externos. Entre ellos mencionamos la rivalidad entre empresas ya sean por
productos o servicios, el analisis de nuevos competidores participantes en el

mercado, y el poder de negociacion de los clientes y las empresas proveedoras.

2.6Cronograma de actividades

Para el desarrollo del proyecto de investigacion titulado “Plan de marketing
para mejorar la gestién en ventas para los “Centros Opticos Rocio” ubicados en el
centro de Guayaquil”, se elabor6 el cronograma de actividades en el cual se

detalla en (Ver Anexo 4)
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RESULTADOS

Estudio de mercado del sector Optométrico
Analisis de Encuestas

Para la ejecucion del primer objetivo, se realizaron encuestas dirigidas a
los clientes de los Centros Opticos Rocio y al pablico en general, con el fin de
obtener informacion clave para realizar un analisis estadistico, donde, se pudo
detallar el comportamiento y preferencia de los consumidores para proceder a

desarrollar estrategias que ayuden a alcanzar los objetivos de la empresa.

Género

En la encuesta realizada al publico en general, el género masculino
representa el 36.2% del total de la muestra mientras que el 63.8% restante es
representado por el género femenino, de esta manera indicando que la mayoria

de personas encuestadas fueron las mujeres.

Figura 1
Género

= Maculino = Femenino

Fuente: Encuestas. Elaborado por: La Autora, 2022
Rango de edad

Con la finalidad de caracterizar el perfil de clientes actuales o potenciales
de los Centros Opticos Rocio, se consultd a los encuestados su rango de edad, el
cual fue posible identificar que la mayoria de personas se encuentran en un rango
de edad promedio entre 18-28 afios representa el 49%, esta informacion es

relevante debido a que permite focalizar las estrategias del plan enfocado a los
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jévenes, mientras que las personas de 29-39 afios ocupan el 32.3%, siendo esta
otra parte importante al momento de considerar hacer marketing en redes
sociales, por consiguiente el 13.8% son personas de 40 a 50 afios de edad y por
altimo el 4.9% restante comprenden entre 51-65 afos, en esta seccidn se tomara
en cuenta de manera especial como seran los canales de venta y cuales seran los
medios de comunicacién que se usardn en la promocion de los productos.

Figura 2
Edades

=18-28 =29-39 =40-50 =51-65

Fuente: Encuestas. Elaborado por: La Autora, 2022
Chequeo visual

Esta pregunta se formul6 a encuestados con el objetivo de conocer si los
participantes se han realizado o no un chequeo visual. De acuerdo con los
resultados obtenidos se puede indicar que el 59.4% de la poblacién encuestada
presenta preocupacion en su salud visual y por esa razén acuden a realizarse un
chequeo visual, dandonos la pauta que por el sector si existe atencién a la salud
visual, mientras que el 40.6% restante no ha visitado alguna éptica en particular,
el cual demuestra que hay personas que desconoce la importancia de la

prevencion a las afectaciones visuales.
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Figura 3
Chequeo visual

= Si =No

Fuente: Encuestas. Elaborado por: La Autora, 2022
Frecuencia que acude a una optica

Con respecto a la pregunta anterior, el 34.9% de los encuestados
respondieron que nunca acuden a una Optica, este es un porcentaje alto, sin
embargo, son personas que quizas no presentan dafios en sus vistas y no hay

manera de hacerlos acudir a una Optica.

Por consiguiente, se toma en consideracion a las personas que acuden con
mas frecuencia a una Optica, en este caso el 36.7% de los encuestados
respondieron que acuden anualmente a una optica. Este periodo de tiempo es
prudencial para que las personas se realicen chequeos, adicionalmente a estas
personas se les realiza un seguimiento mediante llamadas que indican las
promociones vigentes, también para notar preocupacion por su salud visual y asi

lograr que acudan de manera semestral.

Por ultimo, el 15.6% de la poblacién indico que acude de manera
semestral, en este caso se realiza el mismo seguimiento mencionado en el
parrafo anterior. Las personas que acuden a una Optica mensual y
trimestralmente seguro son las personas que adquieren gafas o lentes de
contactos, el cual es importante contar con mas producto en stock.
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Figura 4
Frecuencia que acuden a 6pticas

6,5%

6,3%

36,7%

= Mensual = Trimestral = Semestral Anual = Nunca

Fuente: Encuestas. Elaborado por: La Autora, 2022

Importancia de la publicidad

Como podemos observar en la gréafica el 45.6% se impacta por la

publicidad que percibe al momento de escoger un centro éptico, podemos decir

gue este resultado es debido por el rango de edad que ya analizamos

anteriormente. El 54.4% de las personas encuestadas no les llama la atencién la

publicidad, el cual llegamos a la misma conclusion, el rango de edad.

Figura 5
Publicidad que percibe

= Sj = No

Fuente: Encuestas. Elaborado por: La Autora, 2022
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Reconocimiento de los “Centros Opticos Rocio”

En esta pregunto se la realizo con el objetivo de conocer que tan
reconocidos son los Centros Opticos Rocio. De acuerdo a los encuestados, el
34.4% afirma conocer de la existencia de los centros Opticos Rocio, el cual se
llega a la conclusion de que han sido clientes o lo reconocen por la ubicacion del
local.

El 65.6% restante de los encuestados indican que no conocen o no han
escuchado de la empresa, por ende el duefio de los C.O.R buscé la manera de

llegar a la mente de estas personas.

Figura 6
Conocimiento de los C.O.R

65,63

=Si =No

Fuente: Encuestas. Elaborado por: La Autora, 2022

Medio que reconoce a "Centros Opticos Rocio"

Del total de las personas encuestadas, el 30.2% indica que lo conoce por
las referencias personales y el 27.9% lo reconoce por las redes social. Es decir, la
empresa debe tomar en consideracion el potencial que tienen las redes sociales
en la actualidad, el interactuar con el cliente de manera online es conveniente en

estos tiempos de pandemia.

Por otro lado, la opcion “Desconozco” sefiala que son las personas que no
tenian conocimiento de la empresa y como lo indicamos en el andlisis anterior, la
empresa tiene que invertir mas en publicidad para asi tener una mayor
participacion en el mercado y a la larga cumplir con su objetivo que es

incrementar las ventas.
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Figura7
El medio que reconoce alos C.O.R

41,4%

0,5%

= Referencias personales = Redes sociales = Medios escritos Desconozco

Fuente: Encuestas. Elaborado por: La Autora, 2022

Factores importantes al momento de adquirir productos

La mayoria de las personas encuestadas resaltd lo importante que es la
calidad, por lo tanto los participantes le dan una puntuacion porcentual de 38.3%
seguido del costo con un 29.4%. Para las personas que padecen de problemas
visuales fue necesario contar con lentes Opticos que ayude en sus actividades
diarias, el cual el 27.1% de la poblacién encuestada sefala que la necesidad, es
otro de los factores que se toma en consideracion al momento de adquirir
productos opticos. Por ultimo, por moda y estética tiene un 5.2%.

Figura 8
Variables que intervienen en una compra

5,2%

= Calidad =Costo = Necesidad Moda / Estética

Fuente: Encuestas. Elaborado por: La Autora, 2022
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Precio de productos de acuerdo a sus niveles de ingresos

Segun los datos obtenidos de las encuestas el mayor porcentaje se
declinan en los productos $51 a $100 el cual es el precio ideal a su dificultad
visual, adicional si el cliente no posee dinero en el momento, de la empresa le da

la alternativa de pagar a crédito.

Como segundo lugar con un 39.1% estan los ingresos $25 a $50, este
precio es mucho mas bajo y el cliente debe estar consciente que el producto que
va a adquirir por este monto no es de tan alta calidad pero le sera de ayuda a su
necesidad, de tal manera la empresa cuenta con productos a menor precio pero

de marcas no tan reconocidas.

El 10.2% y 1% son para las personas que estan dispuestas a pagar por un
lente de mayor calidad y con una marca mas conocida en el mercado, estos
precios son mas exagerados pero el marco es mas resistente a caidas y es
Menos propenso a partirse, estas personas de seguro tienen ingresos superiores

a un sueldo basico y estan conscientes del precio que amerita su dificultad visual.

Figura 9
Valor que pagaria por un lente oftalmico

1,0%

= De $25 A $50 = De $51 A $100 =De $101 A $200 = De $201 A $300

Fuente: Encuestas. Elaborado por: La Autora, 2022

Gastos promedios de compra
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Esta pregunta fue planteada con el objetivo de determinar porque medios
los clientes desean recibir informacion referente a las futuras promociones,
productos y servicios. El resultado fue que un 51% de los encuestados desean
informarse por medio de las redes sociales, el cual es otra razon para que la

empresa explote sus redes sociales.

El 21.9% de la poblacién, considera importante las recomendaciones de los
locales, otra de las opciones son las vallas publicitarias con un 14.6%, el 8.1% de
la poblacion le interesa informarse por la television, este medio abre muchas
puertas en el mercado pero requiere de mas inversion, sin embargo, es decision

de la empresa pensarlo en un futuro.

Por ultimo, el 3.1% prefiere los periddicos, podemos decir que estas serian
las personas de 51 afios de edad en adelante porque son personas que no estan
sumergidas en las redes sociales, mientras que el 1.3% restante se va por el
radio, que tampoco es una mala opcion y la empresa debe tomar en
consideracion mas adelante.

Figura 10
Informacién de futuras promociones de los C.O.R

3,1% 0
1,3% 8.1%

21,9%

14,6%
51,0%

= Periédicos Radio Television

Redes sociales Vallas publicitarias Por recomendaciones

Fuente: Encuestas. Elaborado por: La Autora, 2022

Productos segun su necesidad

Esta pregunta se formulé con el fin de determinar cuales son los productos
de la 6ptica, con mayor aceptacion. Los productos mas solicitados con un 69.3%
son los lentes (armazones y lunas), estos datos concuerdan con las ventas

reflejadas en el local, pues estos son los mas aceptados para controlar la salud
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visual, seguido de los lentes de contacto que lo eligieron el 23.3% de la poblacién
encuestada, este producto también ayuda al control visual, sin embargo, no es tan
acogido por lo complicado que es el manejo del mismo y por ultimo las gafas de
sol con un 7.5 puntos porcentuales.

Figura 11
Productos

7,5%

= Lentes (armazones y lunas) = Lentes de contacto = Gafas

Fuente: Encuestas. Elaborado por: La Autora, 2022

Importancia de la atencion al cliente del vendedor/a

Se realiz6 esta pregunta con el fin de saber que tan influyente es la
atencion al cliente al momento de realizar una compra, como resultado se obtuvo
un 82.8% de personas que consideran importante la atencion hacia el cliente,
mientras que, el 17.2% no es de mucha relevancia recibir una mala atencion.

Figura 12
Atencion al cliente como influencia al momento de comprar.

= Si =No

Fuente: Encuestas. Elaborado por: La Autora, 2022
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Formas de pago

Las personas que fueron encuestadas indicaron con un 58.1% que
prefieren pagar en efectivo, esto se puede dar porque las personas buscan menos
endeudamiento. El 17.7% de las personas desean hacer uso de sus tarjetas de

débito, la razén puede ser el alto indice de delincuencia que atraviesa el pais.

El 21.6% decidieron usar tarjetas de crédito, para estas personas, la
empresa cuenta con este servicio, el cual es una oportunidad para no dejar ir a
estos clientes, por ultimo el 2.6% restante dijo que usaria otra forma de pago.

Figura 13
Formas de pago

2,6%

= Efectivo = Tarjeta de débito = Tajeta de crédito Otra

Fuente: Encuestas. Elaborado por: La Autora, 2022

Analisis Pest

Para identificar los factores externos de la empresa, se utilizé la

herramienta del analisis PEST, el cual se basa en cuatro factores:

Figura 14
Formas de pago

Factores Factores Factores Factores

Politico-legal Economicos Sociocultural Tecnolégicos

Elaborado por: La Autora, 2022
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Factores Politicos

Las politicas son instrumentos que el estado utiliza para gobernar y
controlar el crecimiento econémico, trata de crear ambientes equitativos. El
ecuador actualmente esta involucrado en varios casos de corrupcion el cual es

dificil que la poblacién tenga confianza hacia cualquier gobierno.

Para lograr operar cualquier actividad econdmica se necesita consumar
con las normativas tributarias que se declaran de forma mensual, semestral o
anual, en caso de no cumplir con esta normativa se va aplicar sanciones
monetarias. Otros de los tramites legales, permiso al cuerpo de bomberos, el
patente municipal, empresas amigables con el ambiente etc (Datosmacro, 2021).

Por lo tanto, la industria 6ptica en Ecuador ha avanzado, en la actualidad la
salud visual es indispensable para desempefiarse en cualquier area, pues hasta
para obtener la licencia de conduccién, el aspirante deberia contar con un
certificado optométrico para verificar que no tenga problemas visuales y esto

practicamente obliga a las instituciones a solicitar este certificado.
Factores Econoémicos

El IPC en Ecuador para junio del 2021 se ubicé en -0.18, este indicador es
importante porque mide la variacion de precios de una canasta de bienes. Es
conveniente que exista un equilibrio en la economia, puesto que si la inflaciéon

sube el precio de los productos suben de igual forma.

Para el afio 2021 el Ecuador experimento un riesgo pais de 1.169 puntos,
registrandose como puntaje alto de riesgo pais, los puntos se dispararon para las
elecciones presidenciales que fueron en abril de 2021 porque subid el precio de

los bonos ecuatorianos el cual produjo una reduccién en su rentabilidad.

El PIB per capita mide el nivel de vida, en el caso de los ciudadanos
ecuatorianos en el 2020 sobreviven con 5.64 dolares el cual tienen un nivel de

vida muy bajo en relacion con los demas paises.
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Para noviembre del 2021 el desempleo obtuvo un 4.4% siendo esta una
cifra que se ha venido recuperando con respecto a mayo del mismo afio que fue
de un 6.3%.

Factores Socioculturales

Se analiza las habitos y antecedentes sociales de las personas con el
objetivo de conocer que tan alto es el grado de importancia dedicado a su salud
visual, cada cuanto asisten a un centro optico y si los productos estan acorde con

su situacién econémica.

“Queremos ser parte de tu vision” es el lema de la empresa, por eso la
empresa ofrece productos de calidad, con excelentes precios y trata de adaptarse
a las nuevas tendencias. Es notorio, que los consumidores ecuatorianos
pregunten a la hora de comprar bienes como: el precio, la calidad, las
promociones de las tiendas o no, es decir, muchas tiendas cotizan precios antes

de decidirse a comprar.
Factores Tecnoldgicos

Sin duda, el factor de la tecnologia ha sido una ventaja, pues con estos
avances las personas viven apegados a los dispositivos tecnolégico ya sea en el
trabajo, en casa y ahora con las clases virtuales. El uso regular de estos
artefactos es perjudicial para las vistas el uso frecuente de estos artefactos, pero
aun asi se convierte en una oportunidad para la empresa en la captacioén de

nuevos clientes.

Un aspecto clave para COR es que cuenta con maquinaria especial para
ensamblar lentes, lo cual es un importante porque tiene una ventaja frente a los

competidores y una disminucién en costos de operacion.
Estudio de competencia

Con la informacion que se obtuvo por medio de la entrevista, el propietario
de los centros opticos resalta observaciones importantes sobre sus principales
competidores, entre ellas que ofertan productos y servicios de optometria,

oftalmologia y contactologia.
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Comercializan monturas con marcas reconocidas como; Guess, Armani
Exchange, Timberland, Converse, entre otras, sin embargo, ellos estan un paso
adelante debido a algunas empresas comercializan diferentes monturas con su

propia marca.

Los locales de la competencia son mas atractivos a la vista de los clientes,
estan actualizados a las tendencias, por otro lado tienen a disposicion varias
promociones y por un lapso de tiempo mucho mayor al que ofrecen los Centros

Opticos Rocio.
Precios de la competencia

Los precios de las monturas son parecidos, a pesar de ello, los precios son
de acuerdo a la capacidad econdmica de cada cliente, la competencia se puede

dar este beneficio debido al posicionamiento que tienen en el mercado.

Como podemos apreciar en la Tabla 1 estan las empresas consideradas la
competencia y estan reflejados sus precios, S.0.S es un centro 6ptico con precios
mas bajos que nuestra empresa, no tiene tanto prestigio por la calidad y el mal

manejo del local.

Urban Optica es una empresa con un nivel de prestigio medio, se lanzé al
mercado con estandares actualizados a lo que exige el mercado, entre sus
marcas estan las mas importantes y sus precios son similares a los de Opticas

Rocio.

Por ultimo, éptica los Andes es un centro Optico con alto prestigio en el
mercado. Sin embargo, los resultados de del estudio de mercado reflejos que la
poblacién no esta satisfecha con costos altos en productos de baja calidad,
adicionales a eso resaltan la ineficiencia al momento de entregar los productos,

existen casos en que sus productos llegan de cinco a seis dias laborales.
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Tabla 1.
Precios de la competencia
SOS Servicio _— Optica Los
Productos Optico Social Urban Optica Andes
Lentes Mono focales $ 30,00 $ 55,00 $ 111,30
Lentes Bifocales $ 45,00 $ 70,00 $ 125,30
LentesTransitions $ 60,00 $ 180,00 $ 269,50
Lentes de contacto $ 28,00 $ 35,00 $ 58,00

Elaborado por: La Autora, 2022

Anédlisis de las 5 Fuerzas PORTER.

Para poder desarrollar estrategias fue necesario analizar el nivel de

competencia dentro del mercado optométrico, este analisis estuvo determinado

bajo las cinco fuerzas de Porter que ayudé a detectar las oportunidades presentes

en el mercado y bajar el indice de posibles amenazas.

Figura 15
Fuerza de Porter
Amenaza de
nuevos
competidores
Poder de entrantes Amenaza de
negociacion nuevos
de los productos
proveedores sustitutivos

Poder de 5 o
negociacion FUERZAS R';ﬁ!{'%ad
o ot competidores
clientes PORTER

Elaborado por: La Autora, 2022
Poder de negociacién de los clientes

Los Centros Opticos Rocio cuentan con gran variedad de productos de
buena calidad y a precios realmente accesible. Estos factores son de suma

importancias para llegar a una buena negociacion con el cliente.
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Un analisis claro sobre el poder de negociacion de los clientes, es que se
deben disefar estrategias que encaminen a la captacién de nuevos clientes y
para alcanzar aquello, es necesario el desarrollo de estrategias publicitarias,

ofrecer otros servicios y garantias que todos los productos ofertados.

El cliente decide donde y a quien le compra, por esta razon, se busca la
manera de fidelizar al cliente y asi tratar de mejorar la participacion en el
mercado. Se llegé a la conclusion que el poder que tienen los clientes sobre
nosotros es medio porque los productos que los consumidores compran son

similares a los de la competencia y pueden cambiarnos en cualquier momento.
Poder de negociacion de los proveedores

El lograr acuerdos con los proveedores fue una estrategia que sirvié de
mucha ayuda para poder tener un mayor control sobre ellos. Cabe recalcar que
en el sector existen muchos proveedores que abastecen las perchas de nuestra

competencia.

Es importante resaltar que el éxito de la empresa recae en la calidad de
productos que el proveedor ofrece, viendo desde este punto de vista, es
considerable el poder que tienen los proveedores sobre nosotros. Sin embargo, la
empresa cuenta con algunos proveedores y esto disminuye la fuerza que estos

puedes ejercer sobre nosotros.

Por lo tanto, se llega a la conclusion de que el poder que los proveedores
tienen sobre la empresa es baja, esto se da por cantidad que existen de ellos
mismo, ofreciendo los mismos productos a precios mas bajas, adicional a esto la
empresa cuenta con tres sucursales que también son abastecidas por los mismos

proveedores y sus precios son aun mas reducidos.
Amenaza de nuevos competidores entrantes

La entrada de nuevos competidores en este mercado es alta, en este punto
abarca todos los niveles, ya sea un competidor informal o de manera directa con
puestos mas pequefios. Sin embargo, las nuevas empresas entrantes deben
contar con un ingreso considerable para cubrir con una inversion inicial, también

debe cumplir con los requisitos que impone la ley para que no tenga problemas
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por incumplimiento y por ultimo invertir en marketing puesto que su posicion
presenta una desventaja frente a los deméas competidores ya establecidos en el
mercado. Los C.O.R estan en un nivel medio para competir con Urban Optica que

esta considerada como su competencia directa.
Amenaza de nuevos productos sustitutivos

Con el avance tecnologico que existe en la actualidad, los Unicos productos
sustitutos que existen son las cirugias oculares pero los costos de estas cirugias
con costosas y algo riesgosas, los individuos prefieren usar lentes. Otro de los
productos sustitutos son los lentes de contactos con aumento, este producto ya
lleva tiempo en el mercado y son aceptados por las personas, debido a esto los

C.0O.R ya cuenta con este producto en las vitrinas de sus sucursales.
Rivalidad entre competidores

Como principal competidor directo es Urban Optica porque cuenta con
factores similares a los nuestros como: descuentos y promociones en sus
productos y servicios, la tactica publicitaria la competencia lleva una leve ventaja
ya que llevan mas tiempo invirtiendo en marketing digital y de esta manera resulta

mas atractivo su empresa.

Entre otros competidores, estan las empresas ya establecidas como
Opticas Los Andes con més de 75 locales distribuidos en el territorio ecuatoriano
mientras que Opticas GMO, con mas de 50 locales. Cabe recalcar, que estas
empresas son lideres en el mercado local el cual se debe por muchos esfuerzos
que han realizado como por ejemplo la inversién en marketing. Para que C.O.R
tenga una mejor participacion en el mercado es indispensable implementar

estrategias de marketing.
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e Diagnéstico situacional sobre la gestion comercial y de mercadeo del

Centro Optico Rocio

A continuacién, se realizo6 la entrevista por medio de un cuestionario con
preguntas claves para conocer a fondo la situacion interna de la empresa, esta
entrevista esta dirigida al administrador de los C.O.R el Sr. Luis Atahualpa

Sanchez Merchan y a sus colaboradores.

Anédlisis de la entrevista

El entrevistado asegura que, cuenta con suficiente stock de mercaderia
para los clientes que acuden al establecimiento, ademéas cumple con las
expectativas y requerimientos que el cliente desea. También menciona que es
una ventaja estar en un area céntrica, que a pesar de la fuerte competencia hasta
el momento se han mantenido. Por esa razén, indica que para la empresa es

importante desarrollar estrategias de marketing.

Las actividades que normalmente se realizan en la empresa son la venta
de los productos Opticos, diariamente se reparten ochenta volantes a los
transeuntes, se hace limpieza del local, por ultimo se trata de realizar un pequefio
inventario de lo vendido, sin embargo esta actividad casi nunca se puede llevar a

cabo.

Adicional a esto C.O.R trabaja en conjunto con un grupo de proveedores
fijos y también cada afio viaja a la ciudad de Panama para adquirir mercaderia
actualizada segun la tendencia y a menor costo. Los precios son accesibles al
consumidor ya que el incremento del precio del producto es minimo, con el Unico

objetivo de fidelizar al cliente.

Dentro de las politicas de la empresa, es que el cliente le permita ser parte
de su vision, no solo ofreciendo un producto Optico si no una solucién a su
problema visual, brindar los mejores precios y calidad para a esos clientes
volveros clientes potenciales y para un futuro nos puedan referir. Por el momento
la Unica publicidad que realizan es la entrega de volantes afuera del local y en sus
redes sociales hacen publicaciones 2 veces a la semana, también afirmo que le
gustaria contar con una persona encarga del manejo del marketing en su

empresa.
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Descripcion de la empresa

e Nombre de la empresa: Opticas Rocio

e RUC: 0908201429-001

e Direccion: Rumichaca 1223 entre Clemente Ballén y Aguirre - Clemente
Ballén 720 entre Garcia Avilés y Rumichaca - Lorenzo Garaicoa 1001 y
Vélez (Esg.), diagonal al parque Centenario

e Teléfonos: 042320168 - 0982321005 — 0982213911

e Correo electronico: opticarocio2018@gmail.com

e Redes Sociales: @optica_rocio

e Tipo de empresa: Sociedad

e Fechade creacion: 23/08/1997

Estructura Organizacional

La estructura organizacional de los Centros Opticos Rocio no cuenta con
un organigrama establecido; sin embargo, actualmente esta integrada por el

gerente general y dos empleados en distintas areas.

Figura 16
Organigrama

Gerente General

Departamento de
laboratorio y reparacion
optico

Departamento de
diagndstico visual

Optémetra Asesor comercial

Elaborado por: La Autora, 2022
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Funciones del Personal

Gerente general: es el lider de la compaiiia, su objetivo principal es dirigir
y organizar a un grupo de personas para cumplir con los objetivos de la empresa,

entre sus responsabilidades estan;

e Se encarga de supervisar cada fuente de ingreso.

e Supervisa que la empresa lleve un correcto orden de manera general.
e Controla el gasto administrativo.

e Consigue financiacion con bancos en caso sea necesario.

e Se ocupa de la seleccién del personal capacitado.

Optémetra: es la persona autorizada para evaluar la salud visual de los
pacientes, tiene un alto grado de preparacion profesional que ayudara para
brindarle una solucién al problema visual de los pacientes; entre sus

responsabilidades destacamos;

e Realizar examenes manual y digital.
e Manejar el equipo optométrico.

e Diagnosticar de manera correcta al paciente.

Asesor comercial: como principal funcién es la venta de monturas, es la
persona que a través de sus metas establecidas mensualmente, le permite a la
empresa a alcanzar sus objetivos, del mismo modo tiene la capacidad de atender
al cliente y cumplir con las expectativas del mismo, por ultimo sabe el manejo del

equipo optométrico. A continuacion algunas de sus responsabilidades;

e Servicio de atencion al cliente.

e Mantener las vitrinas con suficiente productos y vitrinas limpias.

e Informar sobre el precio de los productos.

e Llevar un control de productos por entregar.

e Estar seguro y comprobar que al cliente le llego su producto.

e Comprobar el control de calidad antes de ser entregado el producto, en
caso de algun fallo técnico, es el que repara las monturas.

e Llevar un registro de las ventas diariamente.
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Cartera de Productos

Ofrecemos el mejor servicio para tu vision, contamos con una amplia gama
de armazones de muy buena calidad y al mejor precio del mercado (Ver

apéndice 1).
Lentes oftalmicos

¢ Monofocales: son lentes que tienen una sola graduaciéon en toda la luna,
se los utiliza cuando se tiene un solo problema de refraccion

e Bifocales: como su nombre lo indica, son lentes con dos graduaciones una
para ver de lejos y otra para ver de cerca

e Progresivos: se trata de lentes que abarca algunos campos visuales,
vision lejana, vision cercana y vision media o regién de transicion, esto
logra disminuir el grado de mareo y se adapta a la vista del paciente

e Transitions: son un tipo de lentes mas completos, este producto se adapta
a la luz, cuida la vista al momento de estar por horas frente a un

computador o en el celular
Monturas Oftalmicas

e Plastico o Acetato: por lo general son monturas gruesas, no se
desvanece el color original y no tienen soporte nasal, lo cual no lastima la
nariz.

e Metal: es un producto algo tosco que a la larga puede causar reacciones
en la piel, sin embargo es de ayuda para las personas que requieran de un
ajuste en la parte de la nariz para tener un mejor enganche y el lente no se
resbale.

e Titanio: es una montura muy ligera, delgada y son de tres piezas, ademas

es un producto ideal para nifios, porque es flexible, resistente y comodos.
Lentes de contacto

e Blandos: son comunmente usados por la mayoria de las personas, tu
textura es tipo gel el cual lo hacen comodos y vienen en varias

presentaciones
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e Cosméticos: son utilizados para cambiar la apariencia de los ojos, también
vienen en distintas presentaciones como 0jos gatos, asi mismo para
temporada de Halloween se usa mucho los ojos de lentes de contactos en

tonos fuerte y vampiros.
Soluciones para lentes

e Spray y limpiadores: este producto junto con la ayuda de un pafio, se
puede limpiar ambos lados del lente, garantizando una limpieza profunda
sin lastimar las lunas.

e Estuches y pafos: es una caja de seguridad para los lentes, es
recomendable que siempre que se deje de usar los lentes, se los guarde
en el estuche y al momento de limpiarlos utilice el pafio, al hacer caso
omiso, el armazon puede partirse y la luna rayarse.

e Cordones para lentes: son accesorios mayormente utilizados por
personas de clase alta ya que brinda elegancia o en los adultos mayores y

nifios para tener menos riesgo de dafarse.
Comercializacién de Productos

La distribucion de los productos se da de manera directa, los centros
Opticos no poseen intermediarios. En este punto radica la importancia de contar
inmediatamente con los productos solicitados por el paciente, asi mismo, se

cuenta con una reducciéon de coste de distribucion.

Po otro lado, el canal directo, afecta al momento de no llegar a todos los
pacientes, es decir, como empresa no llega a todos los rincones de la ciudad, lo

cual permite que la competencia tenga una gran ventaja sobre los centros opticos.
Proceso de Fabricacion / Venta

Es necesario resaltar la importancia del proceso de venta, este debe ser
eficiente desde el inicio hasta el cierre de la venta. A continuacién, se detallan los

pasos de fabricacion:

Paso 1: Ingreso del cliente al local
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e Como primer paso se cumple con los protocolos de bioseguridad,
colocando en el paciente alcohol.

e Se procede a preguntar qué es lo que necesita.
Paso 2: Recoleccion de datos

e Se toma datos como; nombre, edad, direccion, numero de identidad y

celular.
Paso 3: Examen computarizado y manual

e El auto refractor es un equipo éptico que arroja las medidas que el paciente

necesita

Paso 4: Examen manual

e Con la ayuda de las gafas de pruebay el opto tipo, se procede a corroborar
la medida del auto refractor.

¢ Al paciente se le va preguntando con que aumento se siente a gusto.

Paso 5: Cotizacion

e Se brinda la informacién de los precios acorde al modelo y las medidas

finales.
e En caso de existir promociones en productos participantes, se le comunica

y ya depende del paciente si el producto satisface sus necesidades.

Paso 6: Decisidn

e Al paciente se le detallan las facilidades de pago, los precios y
promociones.

e Se trata de convencer al cliente indicandole la calidad de producto que va a
llevar, los beneficios para su salud visual y la solucién que obtendra al
adquirir.

e En caso de que se decida por comprar el producto en el centro éptico, se
procede el siguiente paso.

Paso 7: Orden de laboratorio
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e Eltiempo de fabricacion es de una hora en lente bifocales y Mono focales.
e Los lentes transitions y cualquier otro lente que requiera de mas
componentes se tarda entre dos o tres horas, por lo general los clientes

esperan ir al dia siguiente a retirar sus lentes.
Paso 8: Entrega de producto

e Siel producto es un lente, se entrega los lentes graduados a la medida del
paciente, con estuche resistentes y pafio, para mayor seguridad del lente.

e Siel producto es una gafa, se entrega una bolsita o estuche, segun la
marca adquirida.

e Si el producto es un lente de contacto, se entrega un estuche y botella de

liquido pequefa para el mantenimiento del mismo.
Estrategias de Marketing Implementadas

Publicidad en redes sociales: actualmente la empresa, tiene dos redes
sociales una cuenta en Facebook llamada Opticas Rocio, con 313 seguidores,
esta cuenta esté vinculada con la cuenta de instagram, en esta red social puedes
encontrar imagenes de la mayoria de productos que se ofertan en la empresa,

cada uno con sus respectivas caracteristicas.

Figura 17
Pagina de Facebook
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Por otro lado, tiene 776 seguidores en instagram, en esta red social se
interactia méas con el cliente, su Ultima publicacion fue en febrero del 2022
promocionando por el mes del amor y la amistad, lentes de marca como; Smart,
GUESS, CoverGirl, Armani Exchange y Converse, de obsequio tiene examen

visual, estuche y pafio, a un precio de $89,99.

Figura 18
Pégina de Instagram
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Fuente: Optica Rocio, 2022

Publicidad impresa: se refiere a los volantes repartidos a los clientes y a
los transeuntes, esta actividad se lleva a cabo diariamente, esta estrategia tiene
como finalidad difundir informacién sobre, quienes somos, como contactarnos, las
promociones y donde estamos localizados. Por lo general, diariamente se reparte
entre 25 a 30 volantes, para el mes completar 500 volantes distribuidos a distintas

personas. Esta actividad esta a cargo el asesor comercial.
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Figura 19
Volantes
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Fuente: Optica Rocio, 2022

Figura 20
Tarjeta de presentacion

Fuente: Optica Rocio, 2022

Publicidad en el interior y exterior del

Local: en la vista principal del local, se aprecia un Roll-up Banner,
indicando la publicidad vigente, esta actividad se la cambia en un periodo de
tiempo, dependiendo de las promociones que establece la empresa. En la parte

superior del local, esta el letrero con la marca de la empresa y el logotipo.



Figura 21
Exterior del local
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Marketing a través de influencers: por medio de esta estrategia se logré

llegar a mas clientes, solo se realizé una vez y fue con el grupo Nuestra Belleza

Afro, cada una de las candidatas realizaron publicidad en sus redes sociales

sobre la experiencia obtenida en Opticas Rocio.

Otra influencia que visitd nuestro local fue Orlando Quifionez mas conocido

como el “Compadre Tulio” quien realizo publicidad en sus historias en instagram,

recomendando los productos 6pticos que se tienen a disposicion.

Figura 22
Candidatas Belleza Afro
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Proceso de marketing

En la actualidad la empresa no cuenta con un proceso de marketing, solo
se rige a las estrategias mencionadas en el punto anterior. Sin embargo, contar
con un proceso de mercadotecnia va a permitir analizar las oportunidades que

ofrece el mercado, a continuacion el proceso de mercadotecnia:

Investigar mediante un estudio de mercado, cuales son las necesidades,

tendencias y deseos de los pacientes

1. Disefar estrategias acorde a los objetivos.
Poner en marcha las estrategias propuestas.
3. Dar seguimiento y evaluar la implementacion de las estrategias.

Figura 17

Proceso de marketing
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e Plan de Marketing y su viabilidad financiera
Plan de marketing
Analisis de Situacion Inicial

Opticas Roci6 es una empresa de caracter familiar, con mas de 24 afios en
el mercado optométrico, se dedica a la venta y distribucion de lentes de sol y otros
articulos para la vista este proyecto de titulacion, tiene como objetivo principal
incrementar las ventas, para alcanzar este objetivo es necesario fortalecer la
relacion con los clientes potenciales, contar con una constante capacitacion al
personal para alcanzar las expectativas del cliente atreves de una buena
atencion. Para llevar a cabo estos objetivos es de importancia considerar la
implantacion de un plan de acciones mediantes estrategias del marketing mix

entre otras técnicas por un periodo de tiempo de seis meses.
Mision:

Ser una empresa dedicada al servicio visual con la mas alta calidad,
conformado por profesionales capacitados, que mediante una combinacion de
valores, calidad de atencion y asesoria personal, lograr satisfacer las necesidades

Opticas de nuestros clientes.
Visioén:

Alcanzar desarrollo y crecimiento con respecto a la calidad en las lineas de

producto para posicionarnos como la mejor cadena de Opticas en el Ecuador.
Objetivo

Elevar el valor porcentual de nuestros clientes a un 55% mediante una
variedad de técnicas enfocadas en la promocion de ventas, con un periodo de

duracion de seis meses.
Slogan:
“Queremos ser parte de tu vision”

Valores Corporativos:
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Para la empresa contar con esta serie de valores éticos sirven para estar

conscientes cuales son los fundamentos esenciales con los que cuenta, por esa

razon, por medio de las politicas internas de la empresa garantiza el cumplimiento

de cada uno de los valores mencionados a continuacion:

Integridad

Confianza

Competitividad

Honestidad

Compromiso con la excelencia

Responsabilidad social

Analisis FODA

El andlisis FODA o DAFO a través de sus fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas, evalla la situacion actual, la realidad interna y externa

de la empresa, se realizd este analisis con el objetivo de potenciar Fortalezas y

Oportunidades y minimizar las Debilidades y Amenazas (Ver apéndice 2).

Factores Internos

Se pudo obtener informacién certificada mediante la entrevista a

profundidad que se le realizo al duefio de los C.O.R, a continuacion la informacion

de las Fortalezas y Debilidades que la empresa posee:

Fortalezas

Equipos optométricos en excelente estado.

Personal dispuesto a adquirir nuevos conocimientos.

Cuenta con una trayectoria en servicio al publico.

Cuenta con una trayectoria importante en el mercado.

Amplia variedad de productos opticos.

Buena ubicacion geografica en el centro de la ciudad.
Comercializa productos de buena calidad, respaldadas con marcas
reconocidas y con garantia.

Buenas recomendaciones por parte del cliente.
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Debilidades

e Baja inversion en publicidad.

e Alquiler de local.

e No cuenta con una planificacion estratégica.

e Poca afluencia de clientes.

e Poca programacion presupuestaria para los gastos empresariales.

¢ No cuenta con un plan de capacitacion permanente.

¢ No se dispone de un mecanismo formal de la cadena de abastecimiento.

e La administraciéon del local es nula.
Factores externos

Para los C.O.R la informacién de los factores externos fue levantada a
través de las encuestas realizadas a los clientes y al publico en general, el cual se

obtuvo como Oportunidades y Amenazas la siguiente informacion:

Oportunidades

e Alta demanda en el sector optométrico debido al uso frecuente de
dispositivos tecnolégicos.

e Uso de nuevas tecnologias.

e Elimpacto de las redes sociales como herramienta para el desarrollo de
marketing digital.

e Conciencia de salud visual en la poblacion.

e Costos accesibles y alcance de los individuos.

Amenazas

e Participacion de mercado con marcas reconocidas a nivel nacional.

e Oferta sus productos a crédito.

e Pandemia del Covid-19 y demas variantes.

¢ Inversién en publicidad por parte de la competencia.

e Déficit en la balanza comercial del pais e imposicion de aranceles a las
importaciones de armazones.

e Existencia de competencia desleal.
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Analisis DAFO

A continuacién, se detallan los resultados que se obtuvieron mediante el

cruce de elementos internos y externos de la empresa y estas son las estrategias

gue se aplicaron (Ver apéndice 3).

Estrategias FO (Fortalezas - Oportunidades)

Aprovechar la alta demanda que produce el mercado para ofrecer los
productos opticos por medio de las redes sociales.

Se brinda productos de calidad gracias a la existencia de la tecnologia para
tener una mejor imagen en el mercado.

Lograr una posible expansion comercial para captar nuevos clientes dentro

del mercado local.

Estrategias DO (Debilidades - Oportunidades)

Disefiar tacticas publicitarias, ya sea por medios offline u online para cubrir
la demanda del sector.
Usar como ventaja la conciencia visual que estan teniendo las personas

para tener un crecimiento en ventas.

Estrategias FA (Fortalezas - Amenazas)

Realizar campafas de salud visual para ganar espacio en el mercado y dar
a conocer la marca a nivel nacional.
Contar siempre con variedad de productos de calidad que logre marcar

diferencia frente a la competencia.

Estrategias DA (Debilidades - Amenazas)

Contar con una planificacidn estratégica para evitar un lento crecimiento en
publicidad.

Realizar una mejor correcta administracion que le permita a la empresa.
Bajar sus precios e utilizar el programa de crédito durante la presencia de

otra pandemia.

Matriz de Impacto
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Todas las estrategias recopiladas de la matriz FODA, fueron expuestas al
gerente de las Opticas, ellos escogieron las de mayor impacto, las que mas se

ajustan a su presupuesto actual (Ver apéndice 4).

El duefio de la empresa califico como alta la posibilidad de promocionar los
productos en las redes sociales, explico brevemente que antes de poner en
marcha este proyecto, ellos ya han desarrollado esta estrategia y les fue bien, no

obstante, sienten la necesidad de fortalecer aun mas esta actividad.

Con ayuda de la tecnologia se puede ofrecer un producto con mayor
calidad, esta estrategia tiene una ponderacion alta para el duefio de las Opticas
porque la calidad es lo que méas debe destacar en su negocio. Sin embargo,
adquirir esta tecnologia suele ser costosas y antes de acoger esta idea debe tener

en consideracion muchos factores por ejemplo como financiar esa inversion.

Del mismo modo le dio calificacion alta a la estrategia de disefiar tacticas
publicitarias en medios offline y online, pues todo lo que tenga que ver con redes
sociales le agrada la idea, resalta el hecho de ser una actividad que requiere de

bajo presupuesto y con tan buenos resultados.

Contar con variedad de productos es de suma importancia, de esta manera
se evita que el cliente acuda a otra tienda, lo importante es siempre tener buenos

lazos comerciales con proveedores responsables y serios en su trabajo.

Como impacto medio esta la conciencia de salud visual en las personas, el
duefio de las Gpticas explica porque esta ventaja se la aprovecha por medio de
las estrategias anteriormente detalladas y por el mercado tan competitivo al que

se enfrenta.

Establecer lazos con instituciones educativas o cualquier empresa en
general, también le otorga un impacto medio debido a que se requiere de una
buena organizacion, tiempo y presupuesto, para llevar a cabo esta actividad,
indica que deberia contratar a personal de confianza por medio tiempo para que

se el local no permanezca cerrado durante esos dias.

Como se menciond en el parrafo anterior se necesita de una planificacion

estratégica, que detalle pas6 a paso que actividades o como se realizé cada cosa,
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es de importancia contar con una persona adicional para que se encargue de esta
gestidn, sin embargo, resalté impacto medio debido a que el presupuesto de la

empresa esta en lo minimo.

Sin duda la pandemia impacto en todos los sentidos al mundo entero, en
caso de que se presente otra pandemia o algo similar, como estrategia tiene
reducir costes o utilizar lo necesario para de este modo tener capital suficiente
para subsistir durante otro evento parecido al que se vivio. Contar con una buena
administracion y tener buena conexién con las entidades financieras para que se

pueda acceder a un préstamo.

Por ultimo, le da un impacto bajo a la posibilidad de expandirse
comercialmente y es que el gerente hace énfasis que no es una decision que se
toma a la ligera, actualmente se paga mas en arriendo que sueldos, la
competencia es muy fuerte y en caso de haber otra pandemia se podrian
empeorar las cosas, sin embargo no descarta la idea, también resalto que esta

actividad la puede tomar en consideracion cuando este mejor posicionado.
Plan de Accion
Estrategias de Producto

Brindar un producto de buena calidad es lo que hace la diferencia de la
competencia. Centros Opticos Rocio ofrece gafas, lentes de contactos, lunas y
armazones con modalidad mono focal bifocal, progresiva y transitions. Como se
puede observar, la empresa cuenta con los productos necesarios para cubrir la
demanda del mercado, es por esta razén que el desarrollo de estrategias de

productos es de vital importancia, a continuacién se especifica a detalle.

Dentro de las estrategias de producto, estan la garantia, qgue basicamente
es la remuneracién de un producto que sale defectuoso de fabrica. Crear una
pagina web que contenga imagenes de los productos con los que cuenta la
empresay a esa incorporarle el sistema de filtros, para que el cliente pueda
probarse el producto por medio de un filtro y a su vez afadirlo al carrito de compra
para cerrar la venta. Adicional a esto, debe contar con informacion que le asegure

al cliente quienes somos como empresa, humeros celulares, e-mails, ubicacion,
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etc. La estrategia de convenios institucionales consiste en crear lazos con
instituciones para llegar a posibles clientes, brindando solucién a sus problemas

de salud visual.

e Garantia en productos con una duracion de seis a un afo.

e Gama de productos a disponibilidad inmediata.

e Crear una pagina web que contenga toda la informacién de los productos
disponibles, entregas y personalizaciones de armazones.

e Crear lazos con instituciones educativas o centros médicos ofreciendo

consultas visuales gratis.

Tabla 2.
Estrategias de Producto
Actividades Valor Total
Garantia en productos $ 210,0
Crear pagina web $ 904,0
Convenios con instituciones $ 80,0
Total $ 11940

Elaborado por: La Autora, 2022

Estrategia de Precio

El precio va a variar dependiendo del tipo de producto que el cliente escoja,
el 55% representa la ganancia de la empresa. En el mercado optométrico los
precios de los competidores son muy similares el cual cada empresa busca la

manera de diferenciarse brindandoles beneficios.

Las opticas Rocio actualmente no ofrecen los beneficios necesarios para
ser distinto a la competencia y es por esta razon que se debe tomar en

consideracion estrategias sdlidas.

e Disefio de un catalogo de productos mediante la herramienta Canva, a
pesar de que la aplicacién es gratuita, se necesita de una persona que la
disefie.

e Los precios competitivos es tratar de ajustarse a los de la competencia lo
gue implica un margen de pérdida minimo.

e Catalogo de productos con sus respectivos precios.
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e Precios competitivos en el mercado.
e Fijar precios similares al de la competencia.

Tabla 3.
Estrategias de Precio

Actividades Valor Total
Catalogo de productos $ 140,0
Precio competitivos $ 250,0

Total $ 390,0

Elaborado por: La Autora, 2022
Estrategia de Promocién

El mundo de las redes sociales es una ventaja que toda empresa debe
tomar, actualmente, la empresa tiene una cuenta en Facebook y otra en
instagram, sin embargo, no le han brindado el tiempo necesario para promocionar
sus productos y de esta manera captar la atencion del cliente. La implementacion
de estas estrategias son las mas acertadas, pues el ofrecer promociones capta de

inmediato la atencion de los clientes y el branding de la empresa toma fuerza.

Tabla 4.
Estrategias de Promocién
Actividades Valor Total
Cupones de descuento $ 245,0
Sorteos $ 150,0
Viernes 2x1 $ 200,0
Obsequios por compra $ 100,0
Flyers publicitarios $ 140,0
Total $ 835,0

Elaborado por: La Autora, 2022
Estrategia de Plaza — Distribucién

Para el sector optomeétrico lo mas recomendable es asistir al local para
adquirir los productos, la toma de medidas y probarse los modelos disponibles,
pero en la actualidad, las personas cada vez tienen menos tiempo para hacer

estas actividades.
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Es justo y necesario la implantacion de una pagina web para ofrecer los
productos via online, contar con el servicio de entrega a domicilio. Esta estrategia

serviria en caso se presente otra pandemia.

Tabla 5.
Estrategias de Plaza
Actividades Valor Total
Entregas a domicilio $ 220,0
Tarjetas de presentacion $ 135,0
Total $ 355,0

Elaborado por: La Autora, 2022
Estrategias de Fidelizacion

Mantener y conseguir nuevos clientes es de suma importancia para el
cumplimiento de los objetivos, estas estrategias estan establecidas con el fin de

recordarles a los clientes lo importantes que son para los Centros Opticos Rocio.

Tabla 6.
Estrategias de Fidelizacion
Actividades Valor Total

Tarjetas de cumpleafios $ 205,0
Servicio posventa $ 140,0
Precios especiales a clientes Unicos  $ 190,0
Merchandising $ 320,0
Total $ 855,0

Elaborado por: La Autora, 2022
Viabilidad Financiera

Es sustancial determinar si las estrategias planteadas en el presente
proyecto de titulacion son viables. Se obtuvo resultados que influyeron en la toma

de decisiones con respecto a la inversion que se realizaron.
Presupuesto del Plan de Marketing

Para la implantacion del plan de marketing se desarrollaron estrategias que

estan alineadas al marketing mix, el cual la cantidad a invertir es de $3.629,00.
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Tabla 7.
Estrategias de Marketing.
Estrategias Presupuesto
Estrategias de Producto $ 1.194,0
Estrategias de Precio $ 390,0
Estrategias de Promocion $ 835,0
Estrategias de Plaza $ 355,0
Estrategias de Fidelizacién $ 855,0
Total $ 3.629,0

Elaborado por: La Autora, 2022.
Costos Administrativos

La formula para determinar los costos administrativos se dividen en
Sueldos y Salarios, Alquiler de Oficina, Gastos de Servicios y Comida, los cuales
tienen un gasto de $21.300,00, siendo el alquiler con un 56% de rubro con mayor
grado de importancia debido a la ubicacion del local, seguido de Sueldos y
Salarios que representa apenas el 34% del rubro total. A continuacion, la Tabla 7
detallando cada costo mencionado.

Tabla 8.

Costos Administrativos.

Detalle Valor Total
Sueldos y salarios $ 7.200,00
Alquiler de oficina $ 12.000,00
Gastos de servicios $ 900,00
Comida $ 1.200,00
Total $ 21.300,00

Elaborado por: La Autora, 2022
Costos de Produccién

Dentro de los costos de produccion que esta detallado en la Tabla 8, el
duefo de la empresa indico a detalles los costos de la materia prima, entre ellos
estan; armazones, lunas antirreflejo, bifocales, progresivos, bisagras, tornillos,
etc., Los materiales indirectos de fabricacion tales como Estuche, pafos y folio de

proteccion.
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Tabla 9.

Costos de produccion
Detalle Valor Total
Materiales directos $ 3.639,84
Materiales indirectos $ 721,20
Mano de obra directo $5.100,00
Total $9.461,04

Elaborado por: La Autora, 2022
Costos de Venta

El costo o gasto de venta es a lo que incurre la empresa para realizar
venta, dentro de estos gastos se consideran los rubros de marketing offline como
los que estén detallados en la Tabla 9, actualmente los centros Opticos tienen un

convenio con una imprenta que imprime en miles para que se establezca un pago

anual.

Tabla 10.

Costos de Venta
Detalle Valor Total
Flyers por temporadas $ 384,00
Tarjetas de presentacion $ 288,00
Flyers publicitarios $ 468,00
Llaveros $ 180,00
Roll Up Banners $ 300,00

Total $1.620,00
Elaborado por: La Autora, 2022

Financiacién

Para el cumplimento de este proyecto de titulacion se realizé un préstamo
bancario mediante la institucién financiera BanEcuador con una amortizaciéon
Francesa en el cual se establecié el monto en cuotas fijas mensuales durante el

periodo de cancelacion de la deuda.

Con respecto a la Amortizacion de la Deuda, se trabaj6 con la tasa de

interés bancaria de BanEcuador que asciende a 11.57% anual. El tiempo
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calculado esta proyectado a cuatro afios, donde en intereses se llega a cancelar
$1.106,95 de un total pagado de $4.735,95 en el total del periodo indicado.

Ademas, y como dato adicional, el valor de la cuota a cancelar asciende a
$1.183,99 al afio, asi como se visualiza en detalle en la Tabla 11 que se presenta

a continuacion.

Tabla 11.

Amortizaciéon de la Deuda

Préstamo $ 3.629,00

Interés anual 11,57%

Interés mensual 0,009165

Periodo 4
Afo Monto Pagq de Intereses Cuota

Capital

0 $ 3.629,00
1 $ 286489 $ -764,11 $ -419,88 $ -1.183,99
2 $ 201237 $ -85252 $ -331,47 $ -1.183,99
3 $ 106121 $ -951,16 $ -232,83 $ -1.183,99
4 $ - $ -1061,21 $ -122,78 $ -1.183,99

Total $ -3.629,00 $ -1.106,95 $ -4.735,95

Elaborado por: La Autora, 2022
Estado de Resultado

En el estado de resultados, se muestran las utilidades generadas durante
los 5 afios proyectados, en este punto se exponen los ingresos obtenidos en la
venta de armazones, gafas, lentes oftalmolégicos, liquidos oftalmicos y lentes de
contacto. También se detalla el Total de Costos de Venta, la Utilidad Antes de
Participacion, Utilidad Antes de Impuestos y Utilidad Neta.
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Tabla 12.
Estado de Resultado.
Detalle Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

Ingresos de Ventas $35.172,00 $36.578,88 $38.042,04 $39.563,72 $41.146,27
(-) Costos de Ventas $ 9.461,04 $ 9.744,87 $10.037,22 $10.338,33 $10.648,48
(=) Utilidad Bruta $25.710,96 $26.834,01 $28.004,82 $29.225,38 $30.497,78
(-) Gastos Administrativos $21.300,00 $21.939,00 $22.597,17 $23.275,09 $23.973,34
(-) Gastos de Ventas $ 1.620,00 $ 1.66860 $ 1.718,66 $ 1.770,22 $ 1.823,32
(=)Utilidad Operacional $ 2.790,96 $ 3.226,41 $ 3.688,99 $ 4.180,08 $ 4.701,12
(-) Gatos Financieros
(=)Utilidad antes de Part $ 2.790,96 $ 3.226,41 $ 3.688,99 $ 4.180,08 $ 4.701,12
15% Utilidad trabajadores $ 33492 $ 387,17 $ 442,68 $ 501,61 $ 564,13
(=)Utilidad Antes De
Impt $ 2456,04 $ 283924 $ 3.246,31 $ 3.678,47 $ 4.136,99
25% Impuesto ala Renta  $ 614,01 $ 709,81 $ 811,58 $ 919,62 $ 1.034,25
UTILIDAD NETA $ 184203 $ 212943 $ 2434,73 $ 2.758,85 $ 3.102,74

Elaborado por: La Autora, 2022

Flujo de Caja

Para poder determinar si el plan de marketing es viable o no se uso la

herramienta financiera del plan de marketing que es el flujo de caja, donde se

incluyé los gastos para la implementaciéon del mismo. Se detalla rubros como los

ingresos que tienen un crecimiento del 4% proyectado a 5 afios. Los costos fijos y

variables tienen un crecimiento anual del 3% Adicional se encuentra el desglose

de las depreciaciones y la amortizacion del préstamo (Ver Apéndice 5).

Valor Actual Neto

El andlisis financiero VAN ayud6 a medir si es rentable o no el plan de

marketing al momento de implementar la inversion, se aplicé una tasa de

descuento del 15% siendo el referencial del mercado financiero, emitida por el

Banco Central. El van de este proyecto de marketing es de $2.074,20, siendo este

mayor a cero, el cual se concluye que el proyecto es viable para los Centros

Opticos Rocio.

Tasa Interna de Retorno
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La TIR es la tasa de interés que genera un proyecto, si esta tasa es
superior a la tasa de interés pagada por el dinero invertido o tasa de descuento se
considera que el proyecto es viable. En este caso, el proyecto refleja una TIR de

33.12% el cual refleja que es rentable.
Relacion Costo — Beneficio

Este indicador ayudd a medir la utilidad que se obtendra a partir de la
inversion, en este caso el resultado obtenido es 1,10 es decir que es mayor a 1,

entonces se concluyo la rentabilidad del proyecto, tal como lo indica la Tabla 13.

Tabla 13.
VAN, TIR, B/C, IR.
$
VAN 2.074,20
TIR 33,12%
IR 1,57
B/C 1,10
0 1 2 3 4 5

Ingresos $ 351720 $ 365788 $ 38.042,0 $ 39.563,7 $ 41.146,2
Egresos $ -31.8456 $ -326690 $ -33.512,3 $ -34.1555 $ -35.039,8
Beneficios
Descontad $126.334,14
0s
Costos

Descontad $-111.378,84
0s

Costos
Descontad
os+lnversi
on

$-115.007,84

Elaborado por: La Autora, 2022.
Periodo de Recuperacion

El periodo de recuperacion o mas conocido como Payback es un indicador
gue refleja en que tiempo se recupera el monto invertido. Se puede apreciar que
en la Tabla 14 refleja un flujo descontado de 3.57, lo que quiere decir que la

inversion se recuperara en 3 afios 7 mes.
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Tabla 14.
Payback.
0 1 2 3 4 5
Flujo
descontado $ -3.629,0 $ 9318 $ 1.027,6 $ 1.094,3 $ 1.010.8 $ 1.638.6
Flujo

descontado $ -3.629,0 $ -2.697,18 $ -1.66958 $ -575,2 $ 435,57 $ 2.074
acumulado

PAYBAK 3,57
3,00 afnos
7 meses

Elaborado por: La Autora, 2022
Analisis de Sensibilidad

En el escenario Optimista nuestros ingresos para el afio 1 crecieron en un
5% con respecto al escenario moderado que ya se detall6 en el Apéndice 5,
mientras que para el afio 2 en adelante las ventas siguen con un crecimiento

constante del 4%.

Por consiguiente se obtuvo un VAN de $6.243,22, una TIR de 67.16%, un
IR de 2.72, un B/C de 1.18 el cual sefiala que los beneficios son mayores que los
costos y por ultimo, un Payback 1.87 que indica que el periodo de recuperacion es
de 1 afio 10 meses. Con los resultados de todos estos indicadores financieros, se

llega a la conclusién de que con un incremento en ventas del 5%, el proyecto es

rentable.
Tabla 15.
Escenario Optimista.
VAN $ 6.243,22
TIR 67,16%
IR 2,72
B/C 1,18
0 1 2 3 4 5
Flujo
descontado $-3.629,00 $ 1.941,11 $ 1.940,34 $ 1.919,74 $ 1.757,33 $ 2.313,70
Flujo
descontado $-3.629,00 $-1.687.89 $ 25245 $ 2.172,19 $ 3.929,52 $ 6.243,22
acumulado
PAYBAK 1,87
1,00 anos
10,44 meses

Elaborado por: La Autora, 2022
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En el escenario pesimista los ingresos para el afio 1 decrecieron en un 5%

con respecto al escenario moderado que ya se detallé en el Apéndice N°5.

Por consiguiente se obtuvo un VAN de $-2.094,83, una TIR de -5.03%, un
IR de 0,42, un B/C de 1.02 el cual sefiala que los beneficios son mayores que los
costos y por ultimo, un Payback 6,055 que indica que el periodo de recuperaciéon
es de 6 aflos aproximandamente. Con los resultados de todos estos indicadores
financieros, se llega a la conclusion de que con un decrecincremento en ventas

del 5%, el proyecto no es rentable.
Tabla 16.

Escenario Pesimista.

VAN $-2.094,83
TIR -5.03%
IR 0,42
B/C 1,02
0 1 2 3 4 5
Flujo
descontado  $°3:629.00 $ -77.46 $ 11485 $ 26887 $ 26437 $ 963,54

Flujo
descontado $-3.629,00 $-3.706,46 $-3.591,61 $-3.322,74 $-3.058,37 $-2.094,83
acumulado

PAYBAK 6,055
5,00 afios
12,66 meses

Elaborado por: La Autora, 2022
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DISCUSION

En la actualidad el marketing es fundamental en todos los negocios, la
implementacion de estrategias de mercadotecnia sirven para que las ventas
tengas un crecimiento y la marca quede en la mente del consumidor. El Unico
objetivo de este proyecto de titulacion es brindarle una solucion a los problemas
de los Centros Opticos Rocio, para incrementar sus ventas se establecieron
distintas estrategias, también, se cre6 una estructura organizacional. Ademas, se
construy6 un flujo de caja que ayuddé a la empresa llevar un mejor control de sus
ventas, ante estos planteamientos se realiza comparacion con proyectos

similares.

Los resultados expuestos por Gonzales (2014), mediante su estudio sobre
la promocion de ventas, en el cual indica, que con la ayuda de herramientas
mercadoldgicas le permitieron explotar al maximo el potencial de los recursos que
disponen, del mismo modo por medio de las encuestas, se establecié un rango de

monturas vendidas al mes y cudles son las preferencias de los clientes.

Frente a esta conclusion, se comparo los resultados de las encuestas del
presente estudio con los resultados levantados por Gonzales, pues de los
encuestados mas de la mitad de la muestra, se ha realizado un chequeo visual, la
frecuencia con la que acuden a un centro éptico es anual, los productos mas
cotizados por la sociedad son los armazones y lunas, por ultimo indican la

importancia de la calidad en los productos.

Para realizar el analisis situacional o de mercadeo, Pefiafiel (2021), en su
estudio realiz6 una entrevista, donde levant6 informacién valiosa que no sabia
gue contaba, entre ellas, que cuenta con clientes fijos que asisten al local de
manera constante, también que cuenta con proveedores fijos y temporales. Para
conocer mas sobre la situacion actual de la empresa, procedié a desarrollar

actividades de soporte, mapa de procesos y cadena de valor.

En este apartado Opticas Rocio, realizé entrevistas donde
coincidentemente obtuvo informacién mencionada anteriormente por Pefafiel,
este estudio fue necesario para reconocer la descripcion de la empresa, su

estructura organizacional, las funciones del personal a cargo y cuéales son las
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estrategias ya implementadas en el local, para luego verificar cuales se deben
desechar y mejorar.

Finalmente, el caso del tercer objetivo, el cual es disefar el plan de
marketing y medir su viabilidad financiera, el caso de discusion corresponde a
Pasto (2021), el cual recomienda disefiar estrategias alineadas al marketing mix,
porque permite realizar cambios en los productos, innovar en los productos, atraer
nuevos clientes y por ultimo informar referente a precios, para de esta forma

obtener un 6ptimo resultado.

La informacion de este proyecto de titulacion concuerda con el caso en
discusion, pues, el realizar estrategias acordes al marketing mix, permitio a la
empresa implementar nuevas ideas, que al momento de utilizar esta herramienta,
permitié el control absoluto en varios aspectos que benefician a la empresa, entre

ellas hacer mas visible la marca.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones:

Como principal observacion, la empresa no contaba con un plan de
marketing con sus debidas estrategias y procedimientos, solo contaba con dos
redes sociales que no explotaban al maximo sus beneficios, estos problemas no
permitian que sus productos se vendan. Sin embargo, esté posicionado en una
buena zona comercial pero altamente competitiva, adicional a esto, no tenia un
organigrama establecido para que se respete la cadena de mando y por ultimo el

personal tenga claras sus funciones.

Por medio de las encuestas, los Centros Opticos Rocio pudo obtener
informacion valiosa sobre los clientes, ahora conoce cuales son las necesidades,
el cual se indicaron ciertas tacticas como introducir valor agregado a sus
productos, tener al personal altamente capacitado para dar una buena atencién al
usuario, reconoce que el mundo de las redes sociales es de gran ayuda si desea
vender mas productos. Ademas, reconoce el medio por el cual el cliente desea
saber si la empresa tiene promociones disponibles, por ultimo, sabe hasta que

rango de precio el usuario esta dispuesto a adquirir un producto oftalmico.

Al realizar el diagnostico situacional de la empresa, se identificaron cuales
son sus principales fortalezas, entre ellas, estar estratégicamente ubicado, que
tiene buenas recomendaciones por parte del cliente, el cual sucede porque
comercializa productos de buena calidad, por otro lado reconoce como debilidad,
el no contar con un local propio. En la actualidad gasta mas en local que en
sueldos y salarios, por ultimo otra de las debilidades es que su administracion es

totalmente nula.

Con toda la informacion obtenida se realizé un plan de accion donde se
desarrollaron estrategias enfocadas en el marketing mix, cada estrategia cuenta
con un procedimiento a desarrollar y sus respectivos costes, sin embargo, cabe
resaltar que depende del duefio de la éptica tomar en consideracion estas

estrategias.

Por uUltimo se efectud un estudio financiero, donde se evalu6 la

implementacion de este plan de marketing, este estudio esta proyectado a cinco
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afnos en ventas y gastos. También, se realiz6 un andlisis de sensibilidad con
indicadores financieros tales como VAN, TIR, IR y C/B, tanto en escenarios
optimista, el cual se obtuvo buenos resultados donde y se puede concluir que las
ventas creceran en gran proporcion y su periodo de recuperacion es a corto plazo.
Como contraparte, se analizé el escenario pesimista que reflejo indicadores
desfavorable y no logra cumplir con el objetivo principal que es incrementar las

ventas.
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Recomendaciones:

Como principal recomendacion es que tome en consideracion las

estrategias planteadas, estas estrategias son sencillas y no tienen costes altos.

Deberia tomar en consideracién disefiar una pagina web completa para
poder vender productos por medio de esa plataforma, en caso de que exista otra

pandemia.

Se recomienda que los empleados estén capacitados para sus funciones,
es importante que se lleve un control de las ventas y que siempre cuentes con

productos en stock.

Debe existir una mejor comunicacion con el cliente por medio de las redes
sociales, el usuario necesita saber que productos y promociones tienen a

disposicion, no es recomendable que sigan manteniendo un marketing tradicional.

Es imprescindible evaluar periédicamente los indicadores con el fin de
identificar si los presupuestos proyectados estan siendo ejecutados de manera

efectiva y asi llevar un mejor control del crecimiento que se espera.
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TIPO DE ) TIPO DE TECNICAS DE
VARIABLE DEFINICION MEDICION E  TRATAMIENTO DE RESULTADOS ESPERADOS
INDICADOR LA INFORMACION
El VAN es usado para medir la rentabilidad
de una inversién. En cuanto a mayor sea el Se espera que el resultado de
VAN, mas rentable sera el proyecto, si es L este indicador financiero sea
. : . Medicion . . . .
VAN negativo no es viable y si da como o Flujo de caja rentable, para la implementacion
~ cuantitativa . i
resultado (0) sefiala que el proyecto no de estrategias de marketing en los
< genera ganancias ni pérdidas para los Centros Opticos Rocio
o inversionistas.
O
2
fu) Tasa Interna de Retorno es un indicador Se espera que la TIR sea superior
o para medir la viabilidad econémica de una a la tasa de interés pagada por el
'ﬂ TIR inversién, es la tasa a la cual se recupera la Medicién Flui . dinero invertido, para dar como
3 : DU : ; L ujo de caja : . i
< inversion inicial del negocio en un tiempo cuantitativa viable a la implementacion de
x determinado. En cuanto menor sea el TIR, estrategias de marketing en los
<>E mas rentable sera el proyecto. Centros Opticos Rocio.
Se espera conocer cuales son las
Retorno sobre la inversién, es una métrica inversiones que ayudarian a
financiera que sirve para saber si la Medicion . . cumplir los objetivos y las que no
ROI . . - o Flujo de caja . .
empresa genero ganancias o pérdidas cuantitativa sean una buena inversion, buscar

acorde a las inversiones que se realizaron.

una mejor optimizacién para
perfeccionar su rendimiento.

Elaborado por: La Autora, 2021
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Anexo N° 2: Formato de la Encuesta

UNIVERSIDAD AGRARIA DEL ECUADOR
FACULTAD DE ECONOMIA AGRICOLA
CARRERA DE CIENCIAS ECONOMICAS

Género:
Masculino [ ] Femenino [ ]

1. ¢En quérango de edad se encuentra usted?
(18 - 28)
(29 - 39)

(40 - 50)

U

(51 - 65)
2. ¢Havisitado alguna éptica para hacerse un chequeo visual?

Si [ ] No [ ]

3. ¢Con que frecuencia usted acude a una 6ptica?

Mensual [ ] Anual [ ]
Trimestral |:| Nunca |:|

Semestral |:|

4. ¢Usted acude a una Optica por la publicidad que percibe?

Si [ ] No [ ]
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5. ¢Usted conoce o ha escuchado sobre los “Centros Opticos Rocio”?

Si [ ] No [ ]

6. ¢A través de que medio se enter6 de la existencia de los “Centros

Opticos Rocio”?
Referencias personales |:|
Redes sociales

Medio escrito

UL

Desconozco

7. ¢Cudles son los factores que usted considera importante al momento

de adquirir productos 6pticos?
Calidad de servicio
Costo
Necesidad

Moda / Estética

I

8. ¢De acuerdo a sus niveles de ingresos, cuanto pagaria usted por un

lente oftalmico?

De $25 A $50 [ ]
De $51 A $100 [ ]
De $101 A $200 [ ]
De $201 A $300 [ ]

9. ¢Através de qué medio de comunicacion preferiria informarse de las

futuras promociones que realizaran los Centros Opticos Rocio?

Periddicos |:| Redes sociales |:|
Radio |:| Vallas publicitarias |:|
Television |:| Por recomendaciones |:|
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10.¢,Qué productos usted adquiere de alguna Optica en particular?
Lentes (armazones y lunas) |:|
Lentes de contacto

Gafas

i

11. ¢Influye en su compra la atencion al cliente del vendedor/a?

Si [ ] No [ ]

12..,Cbémo le gustaria que fuera la forma de pago de los productos y

servicio oftalmologicos?
Efectivo
Tarjeta de debito

Tarjeta de crédito

N

Otra
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Anexo N°3: Formato de la Entrevista

FACULTAD DE ECONOMIA AGRICOLA
CARRERA DE CIENCIAS ECONOMICAS

MODELO DE ENTREVISTA PARA LOS GERENTES DE “OPTICAS ROCIO”

1. ¢Qué actividades se realizan en la 6ptica?
Mi empresa es de caracter familiar, yo dirijo la matriz y mis 3 hijos que son
profesionales en la materia se encargan de los demas locales, cada local
cuenta con sus propios colaboradores y todos hacen las mismas
actividades. La principal actividad es la venta, Por lo general diariamente
se hace limpieza total del local en cuanto a lo que es vitrinas y recepcion.
La decoracion del local es segun la temporada que se esté pasando.

2. ¢Realizan algun tipo de planificacion?
En realidad la Unica planeacién que hacemos es cuando se va a viajar a
Panama para adquirir mas productos, y ultimamente mi hija junto con mi
esposa planifica y dan ideas de la decoracion de los locales segun la
temporada.

3. ¢Cudles considera que son sus fortalezas y debilidades?
Entre mis fortalezas esta la trayectoria y mi experiencia en este mercado,
gracias a eso a mi local llegan muchas personas que han sido
recomendadas por clientes, creo que el estar en el centro de la ciudad es
de mucha ayuda, también tengo a disposicion de maquinarias en buen
estado y por ultimo, pocas personas llegan a reclamarme por un producto
defectuoso y no es que el producto sea malo sino mas bien porgue no le
dan el correcto uso, esto me pasa cuando son para nifios y los lentes

llegan rayados y ya eso se sale de nuestras manos.

Como debilidades es que no cuento con local propio, como lo dije

anteriormente no hay planificacion en mi empresa, la competencia es fuerte
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por eso no hay muchos clientes, con respecto a mis colaboradores no
cuento con un programa de capacitacion
4. ¢Llevan un control de las ventas?
Estoy consciente que no llevo un correcto orden en la administracion de mi
empresa, las ventas son anotadas diariamente porque al cliente se le da
nota de venta o factura, cada 15 dias se realiza un pequefio chequeo para
saber ver que productos se vendieron y poder tenerlo nuevamente en
nuestras vitrinas.
5. ¢Qué beneficios otorga su empresay que lo diferencian de la
competencia?
Uno de los beneficios principales es la facilidad de pago, en efectivo
debera pagar el 40% del valor del producto como entrada y el 60% restante
cuando se retire el producto. Si el pago es crédito, puede ser por medio de
tarjetas como Visa, Diners Club, MasterCard y American. Los descuentos
especiales es otro de nuestros beneficios y va dirigido para familiares,
recomendaciones y clientes fidelizados con la empresa.
6. ¢COmo establecen los precios de venta de las monturas?
La politica de precio en nuestros productos se divide en dos; el 45%
representa el gasto del lente y el 55% que sobra es nuestra ganancia. Lo
dividimos en esta forma porque existen clientes que siempre piden
descuentos y muchas veces nos ha tocado bajar nuestra ganancia con el
fin de no perder un cliente.
7. ¢Considera que los precios de los productos estan acordes ala
calidad? ¢Por qué?
Claro, algo que nos caracteriza son nuestros precios accesibles y nuestras
formas de pago. Como lo detalle en la pregunta anterior, aspiramos que
nuestra ganancia sea la mitad que no baje de eso. Nuestra calidad es
buena, trabajamos con marcas reconocidas.
8. ¢De gqué manera usted motiva a sus colaboradores para incrementar
sus ventas?
Le comento que hago ese tipo de actividad con mis empleados y estoy casi
seguro que mis hijos tampoco lo hacen, pero lo que si hacemos es que de
vez en cuando que con mis hijos decidimos ir a comer en la calle, llevamos

a nuestros empleados y cuando hay reuniones en nuestra casa en los
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también estan invitados, pero esto lo hacemos porque los consideramos y
llegamos a ser como una familia. Sin embargo creo que es una buena

oportunidad para darle un giro y al final pueda darme frutos.

9. ¢Qué medios utiliza para realizar publicidad?
Mi hija se encarga de la publicidad en redes sociales, tengo entendido que
tiene una cuenta en Instagram y en Facebook, pero no le da la suficiente
atencion. A las personas que nos visitan en el local y a los transeuntes se
les entrega folletos de los productos que tenemos a disposicion o tarjetas
de presentacion.

10. ¢Ha implementado estrategias de trademarketing?
Desconozco del tema, pero con lo que me comenta usted puedo estar
seguro que hacemos ninguna de esas estrategias.

11. De las siguientes promociones de ventas. ¢ Cudles son las que
conoce?

e Concurso e incentivos

e Descuentos por compra

e Cupones
e Premios
e Loterias

e Reembolsos o rebajas

e Exhibidores o material POP
En el local manejamos los exhibidores en todos nuestros locales, las
rebajas y los concursos que mi hija hace en redes sociales.
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Anexo N° 4: Cronograma de Atividades

Actividades May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Feb Mar Abr

Formulacion del tema
Elaboracion del perfil de la
sinopsis

Aprobacién del perfil

Elaboracion del ante-proyecto
(capitulo 1)

Elaboracion del ante-proyecto
(capitulo 11)

Tramites para pedir seminario y
fecha de sustentacion del ante-
proyecto

Sustentacion del ante-proyecto
Elaboracion del proyecto de
titulacion

Sustentacion del proyecto de
titulacion

Elaborado por: La Autora, 2021



APENDICES

Apéndice N°1: Cartera de Productos

PRODUCTOS CARACTERISTICAS
Monturas Oftalmicas Plastico
Metal
Berilio
Titanio

Mono focales
Bifocales
Progresivos

Transitions

Lentes dOﬂtaCtO Blandos

Cosmeéticos

Porgue también vses
lenfes de contacto

Spray limpiadores

Cuero sintético

Plastico

Elaborado por: La Autora, 2022e



Apéndice N°2: FODA
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FORTALEZAS (+)

OPORTUNIDADES (+)

F1

F2

F3

F4

F5

F6

F7

Equipos optométricos en excelente
estado

Personal dispuesto a adquirir
nuevos conocimientos

Cuenta con una trayectoria
importante en el mercado

Amplia variedad de productos
opticos

Buena ubicacion geografica en el
centro de la ciudad

Comercializa productos de buena
calidad, respaldadas con marcas
reconocidas y con garantia.
Buenas recomendaciones por
parte del cliente

o1

02

O3

04

05

Alta demanda en el sector
optométrico debido al uso frecuente
de dispositivos tecnoldgicos

Uso de nuevas tecnologias

El impacto de las redes sociales
como herramienta para el desarrollo
de marketing digital

Conciencia de salud visual en la
poblacién

Costos accesibles y alcance de los
individuos

DEBILIDADES (-)

AMENAZAS (-)

D1
D2

D3

D4

D5

D6

D7

D8

Baja inversion en publicidad

Alquiler de local
No cuenta con una planificacion
estratégica

Poca afluencia de clientes

Poca programacion presupuestaria
para los gastos empresariales

No cuenta con un plan de
capacitacion permanente

No se dispone de un mecanismo
formal de la cadena de
abastecimiento

La administracion de la empresa es
nula

Al

A2
A3

A4

A5

A6

Participacion de mercado con
marcas reconocidas a nivel nacional
Oferta sus productos a crédito
Pandemia del Covid-19 y demas
variantes

Inversiéon en publicidad por parte de
la competencia

Déficit en la balanza comercial del
pais e imposicién de aranceles a las
importaciones de armazones

Existencia de competencia desleal

Elaborado por: La Autora, 2022



Apéndice N°3: FODA Cruzado

84

FACTORES
INTERNOS

FACTORES
EXTERNOS

FORTALEZAS (+)

DEBILIDADES (-)

F1  Equipos optométricos en excelente estado

F2  Personal dispuesto a adquirir nuevos
conocimientos

F3  Cuenta con una trayectoria importante en el
mercado

F4  Amplia variedad de productos opticos

F5  Buena ubicacién geogréfica en el centro de la
ciudad

F6  Comercializa productos de buena calidad,
respaldadas con marcas reconocidas y con
garantia.

F7 . .
Buenas recomendaciones por parte del cliente

D1  Bajainversién en publicidad

D2  Alquiler de local

D3  No cuenta con una planificacién estratégica

D4  Poca afluencia de clientes

D5 Poca programacion presupuestaria para los gastos empresariales

D6  No cuenta con un plan de capacitacion permanente

D7  No se dispone de un mecanismo formal de la cadena de
abastecimiento

D8 La administracion de la empresa es nula

OPORTUNIDADES (+)

ESTRATEGIA (FO)

ESTRATEGIA (DO)

O1  Alta demanda en e_I sector optométripo_ debido al (F4; O1; O3)Aprovechar la alta demanda que produce el
uso frecuente de dispositivos tecnologicos mercado para ofrecer los productos 6pticos por medio de _ _ o _ _ _

02  Uso de nuevas tecnologias las redes sociales. (D1; O1)Disefiar tacticas pub_llclltarlas, ya sea Ipor medios offline u online

. . . r rir man r

O3 Elimpacto de las redes sou_ales como herramienta (F1; 02; O4)Brindar productos de calidad gracias a la para cubrir la demanda del secto
para el desarrollo de marketing digital existencia de la tecnologia para tener una mejor imagen

04 Conciencia de salud visual en la poblacion en el mercado.

05 Costos accesibles y alcance de los individuos J— . L . (O4; D3)Usar como ventaja la conciencia visual que estan teniendo las

(F3; F5; OS)Logr_ar una posible expansién comercial para personas para tener un crecimiento en ventas.
captar nuevos clientes dentro del mercado local
AMENAZAS (-) ESTRATEGIA (FA) ESTRATEGIA (DA)
Al Participacién de mercado con marcas reconocidas a £3- A6)Reali Aas d ud visual
nivel nacional (F3; . )Realizar campafias de salud visual para ganar (D1; Al; Ad)Contar con una planificacion estratégica para evitar un lento
o espacio en el mercado y dar a conocer la marca a nivel S -
A2  Oferta sus productos a crédito : crecimiento en publicidad
p nacional

A3  Pandemia del Covid-19 y demas variantes

A4 Jnversion en publicidad por parte de la competencia ) ) ) o y )

AS o ) o o (F4; F6; Al; A2; A5)Contar siempre con variedad de (D8; A4; A3)Realizar una correcta administracion que le permita a la
Déficit en la balanza comercial del pais e imposicion | productos de calidad que logre marcar diferencia frente a | empresa bajar sus precios e utilizar el programa de crédito durante la
de aranceles a las importaciones de armazones la competencia presencia de otra pandemia

A6  Existencia de competencia desleal

Elaborado por: La Autora, 2022¢ la




Apéndice N°4: Matriz de Impacto

N° ESTRATEGIA BAJO MEDIO ALTO

Aprovechar la alta demanda que produce el
1 mercado para ofrecer los productos épticos X
por medio de las redes sociales.

Brindar productos de calidad con la
2 existencia de tecnologia para tener una X
mejor imagen en el mercado.

Lograr una posible expansién comercial para

3 captar nuevos clientes dentro del mercado X
local.
Disefar tacticas publicitarias, ya sea por
4  medios offline u online para cubrir la X

demanda del sector.

Usar como ventaja la conciencia visual que
5 estan teniendo las personas para tener un X
crecimiento en ventas.

Realizar campanas de salud visual para
6 ganar espacio en el mercado y dar a conocer X
la marca a nivel nacional.

Contar siempre con variedad de productos
7 de calidad que logre marcar diferencia frente X
a la competencia.

Contar con una planificacion estratégica para

8 : I g X
evitar un lento crecimiento en publicidad
Realizar una correcta administraciéon que le

9 permita a la empresa bajar sus precios e X

utilizar el programa de crédito durante la
presencia de otra pandemia

Elaborado por: La Autora, 2022



Apéndice N°5: Flujo de Caja

0 1 2 3 4 5
Ingresos $35.172,00 $36.578,88 $38.042,04 $39.563,72 $41.146,27
(-)Costos variables $ -946104 $ -9.74487 $ -10.037,22 $ -10.338,33 $ -10.648,48
(-)Costos fijos $ -22.920,00 $ -23.60760 $ -2431583 $ -25.04530 $ -25.796,66
Depreciacion $ -1.216,33 $ -1.216,33 $ -1.216,33  $ -568,00 $ -568,00
Utilidad antes de la part $ 157463 $ 2.010,08 $ 247266 $ 361208 $  4.133,12
12% Participacion $ 188,96 $ 241,21 % 296,72 $ 433,45 $ 495,97
Utilidad antes de impts $ 1.385,67 $ 1.768,87 $ 217594 $ 3.178,63 $ 3.637,15
25%Impuestos $ 346,42 $ 442,22 $ 543,98 $ 794,66 $ 909,29
Utilidad neta $ 1.039,25 $ 1.326,65 $ 163195 $ 2.383,97 $ 2.727,86
Depreciacion $ 1.216,33 $ 1.216,33 $ 1.216,33 $ 568,00 $ 568,00
Amortizaciones $ -1.18399 $ -1.18399 $ -1.183,99 $ -1.183,99
Préstamo $ -3.629,00
Flujo de fondos $ -3.629,00 $ 1.071,60 $ 1.358,99 $ 1.664,30 $ 1.767,98 $ 3.295,86

Elaborado por: La Autora, 2022
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