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Resumen Y
En la actualidad el mercado virtual ha cambiado al consumidor y la forma en que adquiere sus
productos, las innovaciones tecnoldgicas son un aliado en los negocios. El estar conectado en
tiempo real representa una gran ventaja para los emprendedores, los dispositivos digitales
permiten obtener informacion oportuna, alcanzar nuevos mercados, asociarse de forma

estratégica y aliarse con nuevos proveedores.

Una empresa a la vanguardia es aquella que tiene presencia en los mercados digitales
permitiendo al consumidor tener la informacién sobre sus productos, precios, promociones, entre
otros en tiempo real; dando solucion oportuna a sus necesidades, sin perder ni un segundo de

contacto con los posibles clientes.

El sector de la salud visual, no es ajeno a la realidad digital que se vive hoy en dia, por ello
como toda empresa debe hacer presencia a través de las redes digitales de comercializacién para
dar a conocer sus productos y servicios. Trabajando de la mano con estrategias de marketing,
desarrollando atractivos aplicativos y funcionales para la empresa y el cliente, a través de un
lenguaje claro que permita mayor contacto con el cliente, y asi, generar mayor posicionamiento

en el mercado de la salud visual.

La continua evolucion tecnolégica genera mayor demanda de los consumidores, por lo cual la
oferta de las empresas a través de los medios digitales se incrementara con el fin de mantener el
mejor relacionamiento con los clientes; Los intereses de los consumidores seran la prioridad de

las companiias y el marketing digital sera el puente para satisfacer sus necesidades.
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Abstract vii
At present the virtual market has changed to the consumer and the way in which it acquires its
products and technological innovations are an ally in the business. The be connected in real time
represents a major advantage for entrepreneurs, the digital devices allow to obtain timely

information, to reach new markets, associate strategically and ally itself with new suppliers.

A company at the forefront is one that has a presence in the digital markets allowing the
consumer to have the information about their products, prices, promotions, among others in real
time; giving timely solution to your needs without wasting a second of contact with potential

customers.

The health sector visual, is no stranger to the digital reality that is lived today, therefore as
every company must make presence through digital networks of marketing to publicize their
products and services. Working hand in hand with marketing strategies, developing attractive
applications and functional for the firm and the client, through a clear language to enable greater

contact with the client, and generate greater positioning in the market of the visual health.

The continuous technological evolution generates greater demand for consumers, for which the
supply of businesses via the digital media is increased in order to maintain the best relationship
with customers; the interests of consumers will be the priority of the companies and the digital

marketing will be the bridge to meet their needs.
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1. Introduccion
La constante evolucién de las Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones, ademas de la
necesidad que hoy por hoy tienen las empresas de no desaparecer del mercado, conllevan a que se
implemente estrategias impactantes y exitosas que permiten identificar los comportamientos del
consumidor, de ahi la importancia que dia a dia toma el Marketing Digital, por este medio se
logra implementar estrategias especificas donde el consumidor adquiere los contenidos de una
forma fécil, agil, econémica y con una disposicion de 24 horas al dia.
El Marketing Digital se convierte en una estrategia efectiva y cercana al cliente deseado,
permitiendo tener mediciones reales y constantes de las estrategias elaboradas, ventajas que hace
gue las empresas puedan medir de manera constante el impacto de sus objetivos.
El mundo es cada vez mas cambiante, rapido y exigente, donde la tecnologia, la innovacion y la
globalizacion, permite que las personas estén cada vez mas conectados y los usuarios son cada
vez mas conocedores de lo que desean y como lo desean. Respondiendo a estas necesidades del
mercadeo las empresas generan estrategias cada vez mas incluyentes, sociales y de tendencia
digital.
Las redes sociales y las diferentes plataformas digitales han logrado que los contenidos y la
comunicacién no tenga barreras, sea global y de interés general, es decir, los usuarios tienen hoy
en dia un sin nimero de opciones en la red que le permite decidir que quiere ver y que no, qué
consumir y qué no; ademas tiene la opcién de compartir contenido, opinar sobre él, medirlo y
venderlo.
Por lo anterior se desarrolla a continuacidn una propuesta de Marketing Digital para la Empresa
Optica Mundigafas 20/20, a partir de la necesidad de contar con esta importante herramienta
tecnol6gica de marketing, contribuyendo a incrementar su participacion en el mercado, lograr

reconocimiento y fidelizacion de sus clientes, diagnosticando la situacion actual de la empresa



con aplicacion de encuestas frente a las herramientas de marketing digital, identificar cuales
serian las estrategias que contribuirian a generar niveles de participacion en el mercado a través
de la aplicacion de matrices de factores internos (MEFI), Matriz de evaluacion de factores
Externos (MEFE), Matriz Interna Externa (IE), Matriz Posicion Estratégica y Evaluacion de
Accion (PEEA), las cuales son herramientas importantes para elaborar el Plan operativo con el

cual se implementaran estrategias de marketing digital para la Empresa Optica Mundigafas 20/20.



2. Planteamiento del Problema

Durante el afio 2012, la firma consultora IPsos MediaCT realizo la encuesta
Technology Tracker para Colombia, esta encuesta estuvo destinada al estudio del uso de
internet y otras tecnologias. Los resultados del estudio arrojaron que “las cifras basicas
muestran que la conectividad a internet aumento6 levemente, pero la intensidad crecié
bastante mas. EI 80% de los encuestados declaré ingresar a la red asi sea ocasionalmente.
Mas de la mitad de ellos (el 59%), dijo que utiliza internet todos los dias, una cifra que
equivale al 47% de la poblacion. El ano pasado, esa cifra estaba en 53,5%.”(Pefiaredonda,

2014, parr. 3)

Para el 2015, segun el ranking del indice de desarrollo de las TIC realizado por la
union internacional de comunicaciones Colombia ocupaba el 7° lugar en el ranking
latinoamericano y el 75 a nivel mundial (EI Consumidor Digital en Colombia,2016, parr.
4), es importante aprovechar las oportunidades al penetrar en el mercado digital, debido a
que presenta diversas oportunidades de negocio, desarrollando estrategias que permitan
innovacion, disminuir costos, obtener ganancias, estar a la vanguardia de la tecnologia.

El marketing digital cuenta con seis ventajas: los consumidores van hacia la informacion,
presencia permanente y visible, medicion de resultados mar certera, alcance

internacional, costos, desarrollo de marca (Ventajas del Marketing Digital, 2013,).

En el sector del mercado de las Opticas, en especial para Optica Mundigafas 20/20, se
requiere realizar una penetracion dentro del mercado digital, debido a que las redes
sociales, el internet y en general las TIC, son una herramienta muy importante en el

sector, de no hacerlo se incurre en el riesgo de perder mercado frente a la competencia,



para esto se requiere implementar estrategias de marketing, innovando productos,
procesos y métodos de mercadeo que permiten ahorrar hasta un 10% en costos e
incremento de ventas, consiguiendo comunicaciones mas rapidas y eficaces, mejor
utilizacion de recursos, reduccion de costos , incremento de produccion, acceso a nuevos

mercados y mayor rentabilidad.

En general las empresas que no utilizan las TIC, tienen tendencia a desaparecer porque
se pierde oportunidades valiosas de buenos negocios, limitando su crecimiento, pérdida

de ingresos y prospectiva de mercado.

Colombia es un pais donde 98% de las empresas son Pymes y de este porcentaje solo
2%, que corresponde a las empresas medianas, estan preparadas para competir. Y aunque
maés de 80% de las Pymes invierten en computadores, s6lo 55% tienen pagina web y

apenas un 33% invierten en sistemas de informacion de gestion.

Segun estos datos, muy pocas de ellas tienen dentro de su estrategia la adopcion
de tecnologias de informacion como un factor de competitividad y crecimiento y cada dia
que pase sin que haya conciencia en los empresarios sobre esta situacion, significa
ampliar la brecha.

Simplemente se tiene como referencia lo siguiente: si una empresa que adopta
TIC crece 10% sus ventas y una que no pierde hasta 30% de sus ingresos, se esta frente a
un efecto devastador para aquellos que no lo asuman con la seriedad que esto implica

(Zapata, 2011, parr. 10).



De acuerdo a lo anterior, se plantearan estrategias y herramientas para
implementar un proyecto aplicado en el cual se determinard ¢Que tendencias del
marketing le permitiran a la Empresa Optica Mundigafas 20/20 incrementar los niveles

de reconocimiento y posicionamiento en el mercado?



3. Justificacion

En la actualidad, el mercadeo digital es tan importante porque opera en todo el
mundo a gran velocidad, las TIC y el comercio electrénico han cambiado todo e inclusive
al consumidor, por esto la fidelizacion de los clientes ahora no es fécil porque en el
mercado virtual encuentra diversas alternativas tanto de productos como servicios y con
diversidad de precios y calidades, debido a que el marketing digital es una tendencia que
entiende los cambios de comportamiento del consumidor e implementa estrategias y
ganchos que contribuyen a captar mercado (;Qué es el marketing digital y por qué es
importante?, 2015).

Los canales virtuales de promocion en especial las redes sociales, magnifican la
informacion y le permiten al consumidor elegir entre las diferentes opciones y de acuerdo
a sus necesidades. El sector de la salud visual no es ajeno a este tipo de promocion, es un
sector competitivo con una amplia variedad de productos y servicios que requiere de la
importancia de desarrollar planes de mercadeo y estar en la vanguardia en el marketing
digital.

Una de las grandes ventajas de la aplicacion del marketing digital para la
empresa Optica Mundigafas 20/20 es que el marketing digital le ofrece competir con
grandes empresas a través del impacto y notoriedad de las herramientas digitales
proporcionando estrategias efectivas y crecimiento de marca online. La inversion
realizada es menor que la de un plan de marketing tradicional y ofrece mejores

resultados, es posible conocer la rentabilidad de la inversion, por el manejo de



informacion en tiempo real al igual que datos estadisticos que permiten implementar
nuevas estrategias y conocer su evolucion.

La razon de implementar el marketing digital en la empresa Optica Mundigafas
20/20, es permitirle incursionar en la promocion virtual de productos y servicios, y asi,
lograr el posicionamiento y reconocimiento de marca a traves de las TICS. La
importancia de la creacion del marketing digital para Optica Mundigafas 20/20 es el
interactuar con clientes reales y potenciales y atender sus quejas como sugerencias a
través de redes sociales, las cuales permiten no perder la credibilidad de marca,
alcanzando una excelente interaccién con clientes y aliados estratégicos.

Al implementar el Marketing digital, Optica Mundigafas 20/20 busca identificar
las estrategias digitales méas efectivas para su caso, y con ello lograr invertir los recursos
de forma eficiente y segura. El marketing digital le proporcionara a la empresa un plan de
accion con actividades que le permitan el logro de los objetivos, definir y utilizar
herramientas con una metodologia clara para la medicion de resultados. Podra
retroalimentar las estrategias digitales y ajustarlas al logro de los resultados esperados.

El desarrollo de este proyecto le permite al estudiante implementar conceptos
tedricos, llevarlos a la practica en laempresa Optica Mundigafas 20/20 y le
permitirle contribuir en algo tan importante que le seré satisfactorio para su vida
laboral. EI aprendizaje llevado a la practica en este proyecto, se basa en la planeacion
estratégica, la toma de decisiones, procesos estratégicos y de analisis, le permite al

estudiante a realizar recomendaciones como especialistas en el area del mercadeo.



4. Objetivos
4.1. Objetivo General
Disefiar una propuesta de marketing digital para la empresa Optica Mundigafas
20/20 que le permita incrementar su participacion en el mercado y su nivel de
reconocimiento.

4.2.  Objetivos Especificos

v' Diagnosticar la situacion actual de la empresa frente a las herramientas de
marketing digital.

v" ldentificar las estrategias mas adecuadas para la empresa que le permitan
mejorar los niveles de recordacion de marca y participacién en el mercado.

v" Elaboracion de un plan operativo para la implementacion de las

estrategias.



5. Marco Referencial
5.1.  Marco Teorico
511 Marketing. Es un concepto inglés, traducido al castellano como mercadeo
0 mercadotecnia. Se trata de la disciplina dedicada al analisis del comportamiento de los
mercados y de los consumidores. EI marketing analiza la gestion comercial de las
empresas con el objetivo de captar, retener y fidelizar a los clientes a través de la
satisfaccion de sus necesidades (Perez y Gardey, 2012, pérr. 3).
Segun Philip Kotler consiste en un proceso administrativo y social gracias al cual
determinado grupos o individuos obtienen lo que necesitan o desean a través del

intercambio de productos o servicios (Perez y Gardey, 2012, parr. 4).

Jerome McCarthy opina que es la realizacién de las actividades que pueden ayudar a
gue una empresa consiga las metas que se ha propuesto, pudiendo anticiparse a los deseos
de los consumidores y desarrollar productos o servicios aptos para el mercado(Perez y

Gardey, 2012, parr.5).

Por su parte John A. Howard, quien trabaja en la Universidad de Columbia, asegura
que esta convencido de que el marketing consiste en un proceso en el que es necesario
comprender las necesidades de los consumidores, y encontrar qué puede producir la
empresa para satisfacerlas. Y Al Ries y Jack Trout, opinan que marketing es sinonimo de
“guerra” donde cada competidor debe analizar a cada “participante” del mercado,
comprendiendo sus fuerzas y debilidades y trazar un plan a fin de explotarlas y

defenderse (Perez y Gardey, 2012, parr. 6).



10
Segln la American Marketing Asociation (A.M.A.), el marketing es una forma de
organizar un conjunto de acciones y procesos a la hora de crear un producto “para crear,
comunicar y entregar valor a los clientes, y para manejar las relaciones” y su finalidad es

beneficiar a la organizacién satisfaciendo a los clientes (Perez y Gardey, 2012, parr. 7).

5.1.2. Posicionamiento de Marca. Determina el lugar que una marca ocupa en

el mercado, como también el que aspira ocupar dentro de la mente de consumidor o
tarjet, para esto es necesario definir el mercado objetivo, estudiar el estado de la situacion
del mercado, definir el tipo de posicionamiento (marcar diferencia), analizar el precio
donde el cliente asocie la marca con el mejor precio, por competencia (posicionandose
como retador), como opuesto (mensajes con atributos distintos y opuestos),
posicionamiento multiple de acuerdo a los diversos segmentos que se orientan.

El posicionamiento de marca no es sencillo debido a que requiere tiempo, dinero y
desarrollar diversas acciones de marketing y comunicacion. Cuando el cliente detecta
facilmente la marca se puede encontrar el éxito de acuerdo a la informacion que se

plasme (llardia, 2014).

5.1.3. Plan Estratégico. Consiste en ejecutar un programa especifico a mediano
plazo entre 1 a 5 afios sobre actuaciones en determinados escenarios, justificando las
reacciones de clientes reales y potenciales, orientado en promover un crecimiento como
reconocimiento de marca, es ejecutado por personas expertas de acuerdo a las
perspectivas y objetivos de la organizacion como también tomando como base la misién

y la vision.
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El plan estratégico debe marcar directrices y comportamiento para que la empresa
alcance sus objetivos, siendo en la mayor parte cualitativo, debido a que especifica con
cifras los objetivos propuestos, manifiesto especificando las politicas y temporal porque
determina intervalos de tiempo concretos que deben ser cumplidos por la empresa para

que sea exitosa (Samuel, 1997).

5.1.4. Evolucion de la tecnologia. A partir de la creacion de la maquina de suma
en el afio 1643 y sus diversas evoluciones como luego la maquina que cual desarrollaba 4
operaciones: sumar, dividir, restar, multiplicar, almacenando datos en una memoria
(1.000 numeros de 50 digitos) como imprimia resultados, el ordenador electrénico digital
con fines a gran escala, el UNIVAC, el cual procesaba digitos en serie, realizando sumas
de maés de 10 digitos, la creacion de juegos de video, en 1968 la creacién del mapa de
bits, la invencion del mouse, la necesidad de conectar varios computadores en distintos
lugares del pais los cuales intercalarian informacion, y con una inversion de mil millones
de dolares se finanza el Arpanet, lo que hoy se conoce como INTERNET, la invencion de
la primera microcomputadora de uso masivo (Apple ), para luego formar la compafiia
conocida como la Apple Computer,, el procesador de texto llamado Wordstar, el
lanzamiento y creacion de Windows 95, luego Windows Vista, el impacto a la evolucion
con el impacto del iphone 3G., en fin, todo este recorrido no va a tener ningun fin, debido
a que dia a dia va a seguir existiendo la necesidad de innovacion para conseguir un mejor
flujo de informacion y comunicacion a traves de las TIC, las redes sociales debido a que
tienen un impacto muy importante en el mercado con la ayuda del mercado digital, la

Web, motores de bdsqueda gratuitos que contribuyen a que pequefias y grandes empresas
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lo utilicen para hacerse conocer a nivel mundial en tiempo real, ayudando a incrementar
ventas con promociones e innovaciones que permiten impactar en el mercado en corto
tiempo.

El internet es la mejor fuente de comunicacion en masas hoy por hoy, debido a que
contribuye a darse a conocer a miles de usuarios e interactuar, permitiendo formas de
comunicacion novedosas y sorprendentes, por lo anterior surge la necesidad que las
empresas se involucren en la novedad de la tecnologia informatica en especial la internet,
impactando dentro del marketing digital, debido a que cuenta con un gran potencial de
crecimiento no solo como mercado sino como area de negocio, segmentacion de
mercado, reduccion de costos, interactividad, fidelizacién de marca, posicionamiento y
fortalecimiento de nuevos modelos de negocio, proporcionando oportunidades de
negocios con el marketing digital que proporcionan un mayor nimero de clientes a través

de una comunicacion eficaz y continua.

El e-marketing, el cual abarca toda la venta, contribuye a la empresa a través del
marketing digital a aprovechar el mercado virtual traspasando un mercado nacional y
penetrar en un mercado internacional, rompiendo esquemas, y realizar estrategias de
fidelizacion de clientes como también: captar mas mercado, mantenerlo, y retenerlo

(Neuman, 2009).

5.15. Marketing Electronico. Es utilizar toda la interaccion y bondades que
tiene el internet como sus herramientas tradicionales de comunicacion con un mercado
objetivo, mejorando procesos de comunicacion con clientes reales y potenciales sobre

productos y servicios, ofreciendo ventajas referente a la competencia como precio,
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calidad, diversidad y buscando beneficios para la empresa por medio de campafas de
publicidad con el e-mail marketing el cual ahorra costos, tiempo, sin limites en el
volumen de informacidn, mensajes proactivos, servicio de venta y post venta, maneja
una comunicacion fluida, personalizada y constante con los clientes, correos
promocionales y de fidelizacion, ganar confianza con el cliente personalizando el
mensaje, cuenta con capacidad de segmentacion, contribuyendo a realizar estrategias
concretas a diverso tipo de clientes, envio de mensajes especificos que se desee a los
clientes, logrando un reconocimiento de marca, posicionamiento e incremento en ventas.

Es necesario hacer la combinacion de las 4 p: Producto, precio, promocion y plaza.
Referente al Producto es lo que el cliente necesita y desea, el precio debe ser el costo que
satisface al consumidor, la promocion a los canales de comunicacion e informacion y la

plaza a la conveniencia de comprar o canal de distribucion (Pinilla, 2013).

5.1.6. Redes sociales. Dentro del internet es un conjunto de actores relacionados
como individuos y organizaciones que interactian en diversos espacios virtuales
contribuyendo al marketing digital a ser mas interactivo, donde se comparte informacion
personal y empresarial, comunica, se socializa, se crea amistades, se comparten archivos,
imagenes (Redes Sociales, 2006).

En el momento las redes sociales méas exitosas en el ciberespacio son Facebook,
toutube, whatsapp, QQ, WeChat, Qzone, LinkedlIn, Weibo, Instagram, Gooble+, Twitter,
Linne, Tagged, Habbo, Hi5, Tumblr, SoundCloud, Baddo, Snapchat, NetlogTWOO,
DailyMotion, Soundhound, Telegram, VK, Dlickr, Pinterest, Match, Spotify, Slideshare,

Reddit (Nufiez, 2015).
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51.7. Marketing digital. En medio de la evolucion de los conceptos del
marketing, de la mano de los avances tecnoldgicos, nos encontramos con el marketing
digital; definido como “La forma de marketing tradicional (offline) llevada a internet, a
través de recursos y herramientas propios de la red para conseguir algun tipo de
conversion(Lopez, 2013, parr. 2)

El marketing digital encierra un conjunto de conceptos como son publicidad,
comunicacion y relaciones publicas. Maneja estrategias, técnicasy herramientas de
comunicacion para cualquier tema, producto o servicio; esto lo hace Gtil para las
empresas y los consumidores. Ademas, aprovecha plenamente el uso de tecnologias

como pc, telefonia mavil, television digital entre otras.

Los principales diferenciadores del marketing tradicional y digital son la

personalizacion y la aplicacion masiva.

Para el caso de la personalizacion, las nuevas técnicas de marketing permiten que los
consumidores apliquen a aquella informacion que es Util y Unica para cada uno de ellos;
se basa en sus preferencias, de esta manera es mas accesible el conocer las
particularidades de cada cliente potencial para enfocarse a un mercado especifico con un

menor margen de error y mayor probabilidad de éxito.

La aplicacion masiva, hace que los costos de estudios de mercado sean menores y se

obtengan resultados més acertados para la aplicacion de nuevas estrategias de marketing

5.1.7.1. Beneficios del marketing digital. El marketing digital proporciona
beneficios como son:

e Mejorar el reconocimiento de marca y la reputacion de la empresa
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e Captar clientes potenciales

e Fidelizar clientes actuales

e Aumento de las ventas

e Competencia de igual a igual con grandes empresas

e Minimiza los costos de inversion en programas de marketing

5.1.7.2.  Componentes del marketing digital. EI marketing digital, cuenta con una
serie de elementos y herramientas que hacen posible su desarrollo y funcionalidad.

Dentro de los principales elementos encontramos:

v Consideraciones mdviles. La movilidad se refiere a tener los datos, las aplicaciones y
los dispositivos en cualquier lugar. Un dispositivo movil es el aparato que cuenta con
la tecnologia necesaria para portar los datos y aplicaciones a cualquier lugar.
Teniendo clara la informacién anterior, se puede estudiar la importancia del
desarrollo de aplicaciones moviles las cuales conllevan a una variedad de
consideraciones de acuerdo al prop6sito y escenario para el cual seran usadas.

v Bulsqueda organica. Se refieren a los resultados de busqueda que son arrojados por un
determinado buscador (Ej. Google, Yahoo) de manera natural. Se refiere a los enlaces
que aparecen en las paginas de resultados de un motor de busqueda determinado,
ordenados de mayor a menor importancia segin los términos buscados, esto “dejando
de lado los enlaces pagados o patrocinados” que aparecen en forma destacada,
generalmente en la parte superior o derecha de la pagina (Definicion de: Busqueda

organica, 2015, parr. 1).
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v" Social media marketing. Los medios sociales se han convertido en una plataforma
que es facilmente accesible a cualquier persona con acceso a Internet. EI aumento de
la comunicacion para las organizaciones fomenta la conciencia de marca y, a menudo,
mejor servicio al cliente. Ademas, las redes sociales sirven como una plataforma
relativamente econdémica para que las organizaciones implementen campafias de
marketing (Social Media Marketing, 2016, parr. 2).

v Content Marketing. Consiste en crear y distribuir contenido relevante para clientes
potenciales con el objetivo de atraerlos hacia la empresa y conectar con ellos. Hace
énfasis en los contenidos Utiles y relevantes para los usuarios.

Los principales beneficios de la comercializacion de contenidos son:

v’ Diferenciacion frente a la competencia.

v/ Segmentacion.

v' Credibilidad.

v Enmagement o vinculo.

v Autoridad en la materia.

e Email Marketing. Consiste en utilizar emails para enviar anuncios, peticion de
negocios, o solicitar ventas o donaciones, y esta principalmente orientado a
construir lealtad, confianza, o concienciacion de marca. EI Email Marketing
puede ser hecho a listas compradas o una base de datos de clientes actuales. El
término “Email Marketing” es utilizado para referirse a enviar mensajes de email
con el propoésito de mejorar la relacion de una empresa con sus clientes actuales o

anteriores (Email marketing, 2016, parr. 1)..
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5.1.7.3. Estrategias de marketing digital.

e Escuchar a los clientes. A través de lo que publican los clientes potenciales en
canales como Facebook, Twitter, blogs, es importante tener en cuenta esta
informacidn para tener ideas para una nueva campafa publicitaria, o crear otros
productos o servicios.

e Vivir la experiencia como usuario. Crear perfiles que representen lo que los
clientes desean de la marca.

e Integracion de los canales de comunicacion. Integrar los canales de comunicacion
de servicio al cliente, por ejemplo, con los proyectos de mercadotecnia en redes.

e Crear comunidades con los clientes. Involucrar a los clientes en nuevas historias.

e Optimice. Medir los resultados de los proyectos y mejorarlos.

5.1.7.4. Plan de marketing digital.

Estrategias necesarias:

v’ Estrategias de Penetracion de Mercado
v’ Estrategias de Desarrollo de Productos y Servicios
v’ Estrategias de Desarrollo de Mercados
v’ Estrategias de Diversificacion
5.1.7.5.  Analisis Competitivo.
o Analisis de sitios web que ofrezcan productos y servicios similares. Para

estudiar cOmo estan organizados y analizar su Plan de Marketing Digital.
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Identificar los Objetivos de los Sitios Web. Mercado objetivo, productos
y servicios ofrecidos, efectividad de las paginas, incentivos para los

visitantes, nivel de seguridad y privacidad.

Herramientas del Plan de Marketing Digital. Uso de Social Medias,
Marketing Online, optimizacion de sitio web (SEO), campafias SEM,

campanas de Email Marketing, Banners Publicitarios, etc.

Anédlisis de Paginas Web. Disefio, interactividad, facilidad de acceso a la

informacidn, medios de contacto, adecuacion para buscadores.

Identificar el Mercado Objetivo. Es importante disefiar los sitios web
enfocados en los clientes potenciales, la informacion y la arquitectura del
sitio debe reflejar las necesidades del consumidor. Para ello es
importante:

v Tener claro el Objetivo del Sitio Web, que no es lo mismo que los

objetivos del Plan de Marketing o de la empresa.

v El sitio debe estar relacionado con lo que necesitan los clientes

potenciales.

v"Usar el lenguaje del cliente potencial para asi describir las necesidades que

lo involucran.

v Describir la solucion que da el producto y servicio a las necesidades del

cliente.

v Usar las palabras adecuadas para que el consumidor objetivo encuentre

con facilidad la pagina web en los motores de busqueda.
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v Definir los Objetivos del Plan de Marketing Digital

v Difundir los Productos y Servicios de la empresa

v" Apoyar al negocio fisico

v Lograr posicionamiento de marca

v/ Generar nuevos prospectos y cotizaciones

v Fidelizar a los clientes actuales

v Potenciar el proceso de venta de la empresa

v' Generar ventas online

v" Generar las Estrategias y Téacticas para lograr los Objetivos

v Creacién, Disefio y Optimizacion del Sitio Web

v" Optimizacion de Busqueda Organica (SEO)

v Email Marketing con bases propias y de terceros

v" Social Media Marketing, Blogging, Facebook , Twitter, LinkedIn o
YouTube

v SEM con Google Adwords. Search o Display Advertising

v"Web Analytics

o Evaluar las Estrategias Propuestas

o Evaluar las Estrategias de acuerdo a las Necesidades y Recursos de la
organizacion

e Objetivos Largo Plazo, Metas de Corto Plazo

¢ Ratios de Conversion: Visitas, Captura de Datos, Cotizaciones,

Navegacion o Ventas
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e Seguimiento, Andlisis y Optimizacion
o Feedback para optimizar Plan de Marketing Digital
5.1.8. Los nuevos canales de informacién digital. El impacto que tiene el
marketing digital es muy amplio debido a que internet facilita y permite generar nuevas
oportunidades de mercado, estrategias de mercado que permiten tener un mejor control
referente a los competidores y lo que hacen nuestros clientes al realizar canales de
comunicacion efectivos en tiempo real y encontrando mejor relacion con los clientes
actuales y potenciales; adicional con la ayuda del marketing digital se reducen costos,
entregar informacion y recibirla durante las 24 horas del dia, encontrar més flujo de
informacion y comunicacion, logrando cercania entre el cliente y la empresa la cual
resulta compleja con canales de marketing tradicional.
Es importante tener presente los siguientes tips que contribuyen a obtener excelentes

resultados con la aplicabilidad del marketing digital:

e Crear una estrategia de marketing directo con el cliente a través de un plan de
email marketing contribuyen a obtener una relacion y comunicacion continua con
los actuales clientes.

e Realizar una revisién periddica del sitio web de la empresa, que contribuya para la
toma de decisiones y creacion de estrategias que impacten el mercado actual y
potencial.

e El establecer metas permite a reevaluar las estrategias de marketing digital
estructuradas, basado en datos estadisticos y reales, por lo cual es necesario

realizar objetivos a corto, mediano y largo plazo.
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e Estar a la vanguardia con el comportamiento de los clientes actuales y potenciales
y no centrarse solamente en la competencia, definiendo los objetivos que se
desean alcanzar y que sean medibles, realizando campanias dirigidas a los clientes.

e El no ser radical permite abrirse a otros medios integrales de las TIC, es decir, no
centrarse solamente en un solo medio de interaccion, sino realizar un mix con los
proveedores que permita impactar en tiempo y espacio el impacto de mercadeo
digital que se ejecuta.

e Aprovechar las herramientas gratuitas en internet como google Analytics,
contribuye a cuidar la economia de la empresa en tiempos de recesion econdmica,
esto permite utilizar recursos para analisis de datos, crear estrategias de marketing
digital para alcanzar los objetivos plasmados.

e No descuidar el marketing tradicional el cual brinda valiosa informacion como
contribuye impactar a ejecutar el marketing digital y replantear estrategias, las
marcas inician a ejecutar herramientas sofisticadas consolidando estrategias de
una campania digital como sitio web, ecommerce, redes sociales, contenido, SEO
y ventas, plasmando un sistema integrado, eficiente y capaz de atraer mas clientes
potenciales, incrementando ventas e impactando en el mercado.

Las empresas que realizan marketing digital, utilizan plataformas integradas para
implementar sus estrategias, mediante utilizacion de motores de busqueda como SEO
para luego hacer un blog, utilizacion de plataformas de marketing digital estable que le
permite a las empresas publicar y comercializar a gran escala, de igual manera los emails

son sistematizados para poder enviar mensajes a cualquier hora, las redes sociales se
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agendan y las campafias se manejan de manera remota y con anticipacion. Respecto a los
costos de inversion estos oscilan entre un 10 y un 30% cada afio dependiendo de la

region, campafa y objetivo (Tips para un marketing digital efectivo, 2014).

5.1.9. El Comercio electronico en Colombia. Para poder comprender de forma
maés acertada el tema de investigacion que se esta tratando, antes se debe tener claro el
concepto de comercio electrénico.

En Colombia el comercio electrénico para las pequefias empresas esta reflejado el
futuro de su crecimiento, debido a que las transacciones electronicas, especificamente e-
comerce, que trata de la venta, distribucion, marketing, compra y suministros de
informacion a través de internet, como también a transacciones con medios electrénicos
o marketing online, debido a la penetracion de internet en expansion gracias a que se
realizan diversas transacciones con dispositivos méviles y OLX que reporta clasificados
electrénicos y donde un 60% de personas utilizan este aplicativo para poder anunciar sus

productos y servicios.

Dentro de los lideres en Colombia del mercadeo electrdnico estan las siguientes
empresas: En el primer lugar esta Mercado Libre, luego Amazon y eBay. Y Linio

ocupando el cuarto lugar.

Se conoce perfectamente que el mercadeo electronico abre muchas puertas para darse a
conocer debido a que se enfrenta barreras importantes las cuales se logra superar y llegar
a los clientes en cualquier lugar, logrando una posicion en el mercado y o mejor
reconocimiento de la marca. De igual manera no se trata de crear una vitrina en internet y

que la cuenta se llene con transacciones electronicas sin ejecutar estrategias de mercadeo,
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logistica y tecnologia y ofrecer seguridad en las transacciones electrdnicas a los clientes
(Mercado del Comercio electronico en Colombia y el mundo, 2016).

El marketing digital a nivel mundial, esta disefiado para publicitar y vender productos y
servicios de manera agil y en corto tiempo para lo cual es necesario de un sitio web
atractivo para el usuario, de igual manera que exista un feedback en el cual se inicia una
relacion interactiva con el cliente donde se conocen sus necesidades y asi se puede

mejorar el servicio que se ofrece.

5.2.  Marco Conceptual

Se puede hablar en detalle de los siguientes conceptos importantes en marketing
digital:

INTERNET: Union de todas las redes interconectadas y computadoras conectadas a
nivel mundial, participando computadores desde grandes sistemas hasta computadores
personales por medio de las cuales se dan citas instituciones oficiales, gubernamentales,
educativas, cientificas y empresariales las cuales se ponen a disposicién a todas las
personas, compartiendo informacién y eliminando barreras de tiempo y espacio;,
convirtiéndose en una herramienta que permite comunicacion, busqueda y transferencia
de informacion sin requerimientos tecnolégicos ni econémicos.( Definicidn de internet,
1969).

MARKETING DIGITAL.: consiste en la aplicacion de estrategias de comercializacion
en medios digitales, aplicando las TIC, con técnicas online inmediatas que permiten
compartir informacion en tiempo real a quienes visitan las diversas paginas,

aprovechando que se pueden realizar mediciones reales a quienes visitan la pagina de
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cada una de las estrategias empleadas. Se conocen dos instancias, la web 1.0, la cual
solamente la empresa es quien tiene control en aquello que se publica y la web 2.0 se
refiere a la posibilidad de compartir informacion gracias a las nuevas técnicas de
informacion, utilizando el internet, no solo para buscar informacion, sino como
comunidad es decir existe feedback con los usuarios.

MERCADEO ELECTRONICO: hace referencia a la correcta utilizacion de internet,
dirigida a un mercado objetivo, aprovechando diversas técnicas de campafias de
publicidad por correo electronico sobre contenidos, productos, servicios o eventos de su
emprendimiento personal, empresarial o institucional; ademés de todas las actividades de
mercadeo como son el e-mail, la web para poder transmitir mensajes en tiempo real
creando comunicacion de doble via con el cliente, estableciendo una correcta
informacion y feedback con relaciones a largo plazo, recibiendo mensajes instantaneos a
diversos destinatarios, construyendo una dindmica de la imagen y marca de la empresa,
con costos minimos, haciendo posible realizar un marketing directo y sirviendo a cada
cliente como un nicho nuevo. (Marketing Electrdnico, 2004).

PLAN ESTRATEGICO: Consiste en la realizacion de un documento en el cual se
plasman las diversas estrategias de una compafiia a realizarse en el mediano plazo,
generalmente es realizado por los responsables de la organizacion, marcando las
directrices y comportamientos para poder alcanzar los objetivos trazados que deben ser
medibles, es decir cuantitativos, manifiestos en cuanto a politicas y lineas de accion para
alcanzar los objetivos y temporal estableciendo intervalos de tiempo concretos que deben

ser cumplidos por la organizacion para que el plan sea exitoso. El plan estratégico de una



25
empresa debe definir objetivos numéricos y temporales (definir cifra y fecha), politicas y
conductas internas (definicion de variables para conseguir objetivos) y reaccion de
acciones finalistas (hechos concretos).

POSICIONAMIENTO DE MARCA: Se realiza cuando se logra conseguir que el nombre y marca
de una organizacion sea recordado en la mente de su target respecto al resto de sus competidores,
alcanzando niveles de fidelizacion. El posicionamiento contribuye a otorgar a la empresa una
imagen propia en la mente de los consumidores diferenciandose de la competencia.

REDES SOCIALES: son los diversos sitios que se encuentran en internet, los cuales permiten
gue los usuarios de la red se conecten e interactlien entre conocidos 0 huevos amigos de manera
virtual, compartiendo informacion, contenidos, fotos e interactuando en tiempo real. También se
puede crear grupos de interés como lectura, trabajo, amistad, juego, relaciones comerciales, etc.

5.3. Marco Contextual

5.3.1. Historia de la empresa. Optica Mundigafas 20/20 es una idea que nace
desde el afio 2007 debido a que en ese mismo afio se crea la empresa ALZATE Y
GOMEZ SAS (Mundigafas), la cual inicialmente abe sus puertas con la venta al por
mayor Yy detal con la distribucion de monturas, gafas de sol y relojes; al transcurrir los
afios y gracias a los excelentes resultados en ventas y el posicionamiento como el Good
Will, se mira la necesidad de apertura de la éptica debido a que los mismos clientes
requieren de este servicio, por eso el 19 de noviembre de 2015 abre las puertas a la
ciudad de San Juan de Pasto Optica Mundigafas 20/20, con matricula mercantil No.
163433-1 con el objetivo “Prevenir y Mejorar problemas visuales” como una empresa de
proyeccion social, caracter permanente y naturaleza privada, basada en el servicio de

salud visual a todos sus pacientes por medio del diagnostico, tratamiento y correccion
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refractiva de sus defectos visuales, como también la prevencion, y deteccion de todos los
problemas visuales.

5.3.2. Situacion actual de la empresa. En el momento Optica Mundigafas
20/20, es una empresa del gremio de la salud, en el sector visual y ocular, ofrece sus
servicios profesionales para todos los habitantes de la ciudad de San Juan de Pasto, con
exadmenes visuales, adaptacion de lentes, brigadas de salud visual empresariales, salud
ocupacional y preventiva, examenes de ingreso empresariales, servicios de laboratorio
dptico como biselado, tallado, ranurado, perforado, tratamiento y mantenimiento de
monturas como limpieza y ajuste.

En el momento esté localizada en la ciudad de San Juan de Pasto en la Calle 16 # 22-40
Local 04 Edificio Marfield en el centro de la ciudad. Cuenta con un equipo humano
altamente profesional en el campo de la salud visual y con trayectoria y experiencia, su
equipo humano lo conforman por una persona de ventas, una contadora, la optdmetra y la
gerente general y representante legal de la dptica quien ejerce el papel de administradora,

y ejecuta el marketing digital de la dptica.

La empresa segmenta sus clientes en los estratos 3, 4 y 5, quienes representan el mayor
namero de clientes reales y potenciales de este mercado de las Opticas, representado en
un 85% y un 15% los estratos 1 y 2. Sus clientes son adultos, jovenes, nifios, adultos,

adultos mayores, empresas pyme.

En relacion con los proveedores quienes ofrecen capacitacion, oportunidad en entregas,
calidad, buenos precios, seguridad y confianza por sus productos se encuentran los

laboratorios oftalmicos: Servioptica, Visionlab, Hig Tech (HTL), en lentes de contacto y
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liquidos tonicos: Servioptica, Jhonsons, En monturas: Alzate y Gomez SAS, Miraflex,
World Vision. Todas estas empresas cuentan con un amplio reconocimiento, experiencia,

seriedad y calidad en su servicio.

5.3.3. Direccionamiento estratégico de la empresa.
Misién. Somos una empresa que ofrece servicios multidisciplinario en el campo de la
salud visual, especializado en optometria y dptica con presencia el en sur occidente
colombiano. Ofrecemos servicios integrales en la conservacion de la vista con alto

sentido de responsabilidad, ética profesional y competitiva.

Vision. Ser lider y reconocida a mediano plazo en todos los habitantes del
Departamento de Narifio como una Optica que busca mejorar la calidad visual de sus
habitantes, siendo la méas reconocida, generando competitividad de utilidades,

sosteniendo calidad, servicio y oportunidad de empleo en la region.

5.34. Productos y servicios. Optica Mundigafas 20/20 ofrece un amplio
portafolio de servicios en la gama de monturas, accesorios, soluciones, lentes de contacto
y lentes dpticos ademas de los mejores equipos Ultima generacion (computarizados) para
la toma de examen visual con profesional en optometria altamente calificado y habilitado
ante los entes de salud.

El portafolio de servicios ofrece a sus clientes una amplia gama de productos que

satisfacen sus necesidades de acuerdo a su dificultad visual.

5.3.4.1. Productos:
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e Monturas: se usan para el montaje de un lente éptico y es acorde con la figura de
la caray el color de la piel para que brinde mayor confort al usuario que usa
lentes.

e Accesorios: lagrimales, tornillos, pafios, estuches, portalentes.

e Soluciones: limpiadores, gotas lubricantes, humectantes, limpiadores de lentes,
desinfectantes.

e Lentes de contacto: los hay cosméticos y formulados de acuerdo a las necesidades
de refraccion del cliente.

e Lentes dpticos: se adaptan al usuario de acuerdo a la formula, ocupacion y
necesidad, teniendo en cuenta el examen visual que realiza el optometra.

e De igual manera Optica Mundigafas detalla sus servicios los cuales se dividen en
servicios profesionales y técnicos asi:

5.3.4.2. Servicios profesionales:

e Examen visual computarizado: revision del campo visual periférico en el cual el
optdmetra quien es profesional de la salud valora al paciente y corrige su vision
con formula que arroja el sistema de manera objetiva y luego la confronta con el
paciente de manera subjetiva con un examen manual que permite revisar si el
paciente se siente 0 no cdmodo con la formula final que usara.

e Adaptacion de lentes de contacto: se realizan con la previa revision al paciente de
examen computarizado y se adaptan de acuerdo a las necesidades del paciente, los

hay lentes rigidos, blandos, gas permeable y convencional.
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e Evaluacion ortoptica: de acuerdo al diagndstico del paciente de ortdptica se le
envia sesiones de terapias de rehabilitacion visual o si lo necesita se remite al
especialista cirujano de estrabismo.

e Entrenamiento visual: con examenes especiales y terapias se ayuda al paciente a
Ilevar la vision a niveles normales.

e Examen de ingreso: evaluacion visual que requiere una empresa determinada para
realizar el ingreso al personal.

e Brigadas de salud empresarial: se coordinan con el departamento de salud
ocupacional, contribuyen al programa de promocion y prevencion de la salud
visual de sus trabajadores o colaboradores.

e Salud ocupacional: con el examen fisico visual se valora y diagnostica al
colaborador de la empresa mediante una formula exacta la cual es tomada por el
optdmetra y se recomienda cual es el lente que le corregira su vista de acuerdo a
su ocupacion o puesto de trabajo.

5.3.4.3. Servicios técnicos.

e Tratamientos: filtro ultravioleta, filtro proteccién vdt, lentes de color, transition,
antirreflejos.

e Mantenimiento: liquidos y soluciones oftalmicas para limpieza de lentes, ajuste de
montura, limpieza de monturas con ultrasonido, cambio de plaquetas, tornillos y
nylon, destorcedura de monturas, ajuste de monturas, reparacion de monturas.

e Perforado: montaje para montura de tres piezas

e Ranurado: corte exacto para monturas de tres piezas.
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e Tallado: proceso el cual ayuda a disminuir el grosor de lentes con formulas
especiales.

e Biselado: montaje computarizado del lente para todo tipo de monturas.

5.3.5. Descripcion del sector de la salud visual en Colombia.

5.3.5.1. Definicidén de Optometria. La Ley 372 De 1997 (Consejo técnico nacional
de optometria, 2016). Legitima EI Ejercicio En Colombia. Para ejercer la optometria en
Colombia se requiere titulo universitario, academia basada en una formacion cientifica,
técnica y humanistica. La actividad del optometra incluye la prevencion y correccion de
las enfermedades del ojo y del sistema visual por medio del examen, diagndstico,
tratamiento y manejo que conduzcan a lograr la eficiencia visual y la salud ocular, asi
como el reconocimiento y diagndéstico de las manifestaciones sistémicas que tiene
relacion con el o0jo y que permiten preservar y mejorar la calidad de vida del individuo y
la comunidad.

Para todos los efectos legales se entiende por ejercicio de la optometria, la aplicacion

de conocimientos técnicos y cientificos en las siguientes actividades:

« Laevaluacion optométrica integral.

« Laevaluacion clinica, tratamiento y control de las alteraciones de la
agudeza visual y la vision binocular.

« Laevaluacion clinica, el disefio, adaptacion y el control de lentes de
contacto u oftalmicos con fines correctivos terapéuticos 0 cosmeticos.

« El disefio, adaptacion y control de protesis oculares.
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« Laaplicacion de las técnicas necesarias para el diagnéstico, pronéstico,
tratamiento y rehabilitacion de las anomalias de la salud visual.

« El manejo y rehabilitacion de discapacidades visuales, mediante la
evaluacion, prescripcion, adaptacion y entrenamiento en el uso de
ayudas especiales.

« El disefio organizacion, ejecucion y evaluacion de politicas, planes,
programas y proyectos, para la promocion, prevencion, asistencia,
rehabilitacion y readaptacion de problemas de la salud visual y ocular.

« El disefio, organizacion, ejecucion y evaluacion de planes, programas y
proyectos que permitan establecer los perfiles epidemioldgicos de la
salud visual y ocular de la poblacion.

« El disefio, ejecucion y evaluacién de politicas, planes, programas y
proyectos de investigacion conducentes a generacién, adaptacion o
transferencia de tecnologias que permitan aumentar la cobertura, la
atencion y el suministro de soluciones para el adecuado control y
rehabilitacion de la funcion visual.

« El disefio, direccion, ejecucién y evaluacién de programas de salud visual
en el contexto de la salud ocupacional.

« Ladireccion administracion y manejo de establecimientos de Optica para
el suministro de insumos relacionados con la salud visual.

» Ladireccion, administracion de laboratorios de investigacion en temas

relacionados con la salud visual.
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« Los demas que en evento del desarrollo cientifico y tecnoldgico, sean
inherentes al ejercicio de la profesion.
5.3.6. Antecedentes del sector de la salud visual en Colombia.

En los Gltimos afios se ha visto un crecimiento importante y sostenido del mercado de
la dptica en el pais, es asi que en el 2013, Serviodptica era lider en el sector, seguida de
Opticas GMO Colombia, Optica Santa Lucia, Visionlab, Lafam, Especialidades
Oftalmoldgicas, y Optica Colombiana. Por otro lado, entre las empresas restantes se
distinguieron en 2013 por su dinamismo Opticentro Internacional, Watertech Colombia,
Signet Armorlite Colombia, Laboratorios Retina, Activity Distribuciones, Tecni Lens,
Opharm, Oftalquimica, Representaciones Visual, Opticas y Oftalmicas, Suministros
Oftalmoldgicos, Austral Lens Colombia, Opimed, Codilentes Colombia, Optica

Panorama, y Optica Alemana Schmidt Hijos.

Para el afio 2015, Colombia conto con interversiones fuertes en el sector por parte de
grupos extranjeros como Opticalia de origen Espafiol. Este grupo empresarial tiene una
fuerte estrategia de inversion en medios publicitarios, lo que lo convierte en un gran
competidor para el sector. El director de la compafia afirmo que “Colombia es la puerta a
la expansion de la marca a otros paises de Latinoamérica” (Mercado nacional, campo de

batalla de las Opticas extranjeras, 2015).

Durante el Primer Congreso de Optometria SusanCooper, llevado a cabo en el afio
2015, el Viceministro de Salud Publica y Prestacion de servicios, Fernando Ruiz Gomez
afirmo “Colombia es uno de los paises mas avanzados en optometria por su desarrollo de

maés de 50 afios en este campo. Tenemos la satisfaccion que practicamente en todas las
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ciudades del pais existe un optdmetra bien formado y calificado, sin embargo, tenemos
desafios grandes que cumplir como la reduccion de la incidencia de la retinopatia del

prematuro” (la visién de Colombia hacia el mundo, 2015).

5.4. Marco Legal
Normatividad a tener en cuenta en Colombia para el uso adecuado de los medios

virtuales y digitales.

Ley 527 de Agosto 18 de 1999 (Archivo General de la Nacion, 2016). Por medio de la
cual se define y reglamenta el acceso y uso de los mensajes de datos, del comercio
electrénico y de las firmas digitales, y se establecen las entidades de certificacion y se

dictan otras disposiciones.

Ley 1273 de Enero de 2009 (Silva, 2013). Por medio de la cual se modifica el Codigo
Penal, se crea un nuevo bien juridico tutelado - denominado “de la proteccion de la
informacion y de los datos”- y se preservan integralmente los sistemas que utilicen las
tecnologias de la informacidn y las comunicaciones, entre otras disposiciones. Esta ley
establece los delitos hacia la confidencialidad, la integridad y la disponibilidad de los

datos y de los sistemas informaticos.

Ley 158 de 2012 (Alcaldia Mayor de Bogota D.C., 2012). Por la cual se dictan

disposiciones generales para la proteccion de datos personales.

Ley 23 de 1982 (OMPI, 2016). Esta ley describe el marco juridico de los derechos de
autor y derechos conexos en Colombia. Las expresiones culturales tradicionales, como el

folclore, estan protegidos por las disposiciones de dominio publico
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Decreto no 1499 de 2014 (Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, 2015). Por el
cual se reglamentan las ventas que utilizan métodos no tradicionales y las ventas a

distancia.

5.5. Marco Metodoldgico
55.1. Enfoque y tipo de investigacion. El tipo de estudio a realizar es
descriptivo con enfoque cuantitativo de acuerdo al planteamiento del problema.

Es de tipo descriptivo por tanto se describen los hechos tal cual son observados,
es decir de una manera objetiva.

Es de tipo cuantitativo por tanto se usan magnitudes numéricas que pueden ser
tratadas mediante herramientas del campo de la estadistica.

Por lo anterior el énfasis que se da a la investigacion del montaje de marketing
digital para Optica Mundigafas 20/20 mide, entiende y sustenta las variables descriptivas,
gracias a los datos recolectados por medio de encuesta y entrevista a expertos. Ademas de
la utilizacion de matrices de diagnostico.

5.6. Método de investigacion

Para la puesta en ejecucion del presente proyecto se ve necesario realizar una
investigacién deductiva, consistente en tomar conclusiones generales que llegan a lo
particular, analizando la competencia de las dpticas en internet, sus estrategias y luego
poder concluir cuales se pueden aplicar y ser mas convenientes para que Optica
Mundigafas 20/20 pueda implementar en plataforma digital la cual permita alcanzar su
objetivo general.

5.6.1. Fuentes de informacidn
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5.6.1.1. Fuentes primarias. Se basa especialmente en reclutar informacion
respecto a las estrategias de promocion, y la demanda de portafolio de productos y
servicios que ha tenido Optica Mundigafas 20/20. Las fuentes a utilizar para el desarrollo
del marketing digital de la empresa Optica Mundigafas 20/20 son la encuesta y la
entrevista a expertos.

La encuesta desarrollada a los clientes tiene un numero total de 11 preguntas.

La entrevista realizada a expertos cuenta con un total de 6 preguntas, con respuestas

aclaratorias.

5.6.1.2. Fuentes secundarias. Es necesario buscar informacién en la web, E-
comerce, cdmara de comercio, la federacion Colombiana de optémetras, Fenalco.

5.6.1.3. Instrumentos de recoleccién de informacion. Los instrumentos
empleados para la recoleccion de la informaciéon para el desarrollo del proyecto de
grado son:

v" Revision documental. Se efectuara la revision de documentos
estadisticos de sitios web, libros de autores, documentos relacionados con
plataformas digitales y E-commerce, bases de datos de la UNAD con similitud en el
tema a desarrollar, FENALCO, Sociedad Colombiana de Oftalmologia
(SOCOFTAL),federacion colombiana de optometras (FEDOPTQO) y revistas
especializadas.

5.6.2. Fases de la investigacion. Para el desarrollo y cumplimiento de los

objetivos del proyecto se llevaran a cabo las siguientes fases:
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1. Fase de Analisis. Diagnostico del entorno DOFA de Optica Mundigafas
20/20
2.  Fase de Disefio. Disefio de estrategias para el marketing digital. [
3. Fase de Desarrollo. Seleccién de la mejor plataforma digital CRM
para introducir a la Optica Mundigafas 20/20 en estrategias de posicionamiento.
4. Fase de Implementacion. Implementacion del marketing digital para
Optica Mundigafas 20/20
5. Fase De Evaluacion. Establecimiento de indicadores de gestion para
medir la efectividad del marketing digital.
5.6.3. Alcances y limitaciones
5.6.3.1. Alcance. Mejorar la promocion de la empresa Optica Mundigafas 20/20.y
los servicios que ofrece al mercado, usando herramientas tecnoldgicas y estrategias de
marketing digital; para tal fin, se analizara el ambiente empresarial del sector de la salud
visual.
5.6.3.2.  Delimitacion:
o Espacial: El disefio del marketing digital es valido solo para la empresa
Optica Mundigafas 20/20 del sector de la salud visual.
o Temporal. El analisis de las fuentes recolectadas pertenecen a los afios
2012, 2013, 2014 y 2015. Su implementacion y acciones definidas en el desarrollo del

marketing digital con una proyeccion de 3 afios.

5.7. Tratamiento de la informacion.
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5.7.1. Poblacion y muestra. La poblacién usada como universo son los clientes
potenciales de Optica Mundigafas 20/20, cuyo niimero son 3000 dentro del mercado de
la ciudad de San Juan de Pasto. Con este nimero potencial de clientes se calculd la

muestra y se realizé el respectivo analisis de los resultados.

Conociendo el tamafio de la poblacion objeto de estudio, se aplica la

formula:

e: Margen de Error. 8%

N: Poblacion. 3000

p: Posibilidad que ocurra el suceso. 0.5

q: Posibilidad que no ocurra el suceso. 0.5
Z: Nivel de confianza. 95%

n: Tamafo de la muestra. 143

Férmula aplicada:

22 * N * p * q
N=--mmmm e - S
@*(N-1) + (Z**p*q)
5.7.2. Resultados encuesta a clientes potenciales. A continuacion se realizo el

andlisis de las encuestas, las encuestas estaban destinadas a Determinar el impacto de

implementar el marketing digital de la empresa Optica Mundigafas 20/20, conociendo
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los principales canales de comunicacion digital que usan sus clientes reales y
potenciales.

Informacién General:

M Femenino

 Masculino

Figura 1. Sexo de los encuestados. De la poblacion encuestada el 64% son mujeres

y un 36% son hombres.

M Menorde 25 Hde 2635 Wde36-45 Hded6-55 Mmayorde 56

2%

Figura 2. Edad de los encuestados. Los usuarios de 26 a 35 afios de edad con un 35
% son quienes mas frecuentan el servicio del mercado dptico, luego le sigue con un

31% la edad de 36 a 35 afios y en su orden de importancia el 22% menores de 25 afios,
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el 10% de 46 a 55 afios y por ultimo el 2% quienes corresponden a los mayores de 56

afios quienes brindan menos importancia a su salud visual de acuerdo a este resultado.
Informacion especifica:

Pregunta 1. ;Usa usted internet?

Figura 3. Uso de internet. De las 143 personas encuestadas el 97% responden que
si usan internet, es decir se encuentran dentro del mundo digital, y apenas un 3% no lo
hacen, algo que apunta afirmativamente al proyecto en desarrollo, debido a que el

mayor nimero de personas si estan conectadas con las TIC.

Pregunta 2. La frecuencia con que usa internet es:



40

H Muy frecuente
H Frecuente

u Poco frecuente

Figura 4. Frecuencia en el uso de internet. Un 45% responde que muy
frecuentemente usa los medios tecnolégicos de comunicacion, mientras que con un

porcentaje inferior del 30% es frecuente y un 25% poco frecuente.

Pregunta 3. ;A través de que dispositivo se conecta con mayor frecuencia?

EPc ®@Movil sTablet ®Otro

1%

Figura 5. Dispositivos de conexion. Se observa que un 66% de encuestados
responde en su mayoria que el dispositivo de comunicacion digital que mas usan para
conectarse es el movil, mientras que el 25% ya con un porcentaje mas bajo respecto al

primero lo realiza con su computador personal, un 6% con las tablet y un 1% con otros
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medios tecnoldgicos, apuntando que el teléfono mavil actualmente brinda mayor

acceso de conexion a medios digitales.

Pregunta 4. De los siguientes medios de comunicacion digital, ¢cual es de su mayor

preferencia?

M Correo e MRedes sociales i Pagina web HBlog M Motores de busqueda

3% 0%

Figura 6. Medio de comunicacién de preferencia. EI medio de comunicacién de
preferencia con un 64% son las redes sociales, quienes en el momento son el boom de
la comunicacion, luego le siguen los motores de busqueda con un 20%, la pagina web
con un 13% y con un 3% los blog a quienes menos importancia les brindan en el

momento los usuarios quienes se conectan con la era de la tecnologia digital.

Pregunta 5. ¢ Cuando necesita informacidn sobre un producto o servicio consulta en

internet?



42

Esi Eno

Figura 7. Consultas en internet. EI 90% de los encuestados responden que si
consultan informacién de productos y servicios por internet ante de comprar un
producto o adquirir un servicio y les gusta estar muy bien empapados de lo que
necesitan antes de tomar la decisién de adquirir lo que desean; algo que no sucede con

los usuarios quienes responden que no lo hacen con un 10%.

Pregunta 6. De los siguientes productos y servicios, cual ha consultado alguna vez por

internet?

H Productos de salud

M Productos de belleza y
cuidado personal

i Productos para el hogar

M Productos parael
vehiculo

Figura 8. Productos consultados por internet. El 54% de encuestados responden que

si consultan por internet productos de salud, le dedican tiempo a su bienestar, al estar
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bien al autocuidado y al de sus familias, no obstante, el 30% consultan productos de
belleza y cuidado personal porque les gusta estar bien presentados y les interesa su
aspecto fisico; respecto a productos para el hogar responde el 9% que poco consulta y
un 7% que es una poblacion méas baja dedica parte de su tiempo a realizar consulta de

productos para el vehiculo.

Pregunta 7. ¢ Estaria interesado en consultar productos para la salud visual en internet?

Figura 9. Consulta de productos para la salud visual. EI 90% de los encuestados
muestra un interés real en la consulta de productos y servicios a través de medios
digitales. Tan solo el 10% expresa su desinterés por este tipo de medios para realizar
consultas o adquirir productos de salud visual. Se evidencia el gran potencial que

existe actualmente para el sector de la salud visual en los medios digitales.

Pregunta 8. De los siguientes medios de comunicacion digital, con cual cree usted que

deberia contar la empresa Optica Mundigafas 20/20?
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0%

M Correo electronico

3%

M Presencia en redes
sociales

i Pagina web

M Blog

M Directorios Electronicos

Figura 10. Preferencia medio de comunicacion digital. La oportunidad para Optica
Mundigafas 20/20 en los medios digitales esta en la presencia en redes sociales, con
un 52% de preferencia de los encuestados. La pagina web tiene una aceptacion del
31% lo que la hace la segunda opcidn para el cliente que realiza consultas o adquiere
productos y servicios de la dptica. No se evidencia como una opcion favorable los

blog, ya que de 143 clientes potenciales encuestados, obtiene una votacion nula.

Pregunta 9. De los siguientes productos y servicios que ofrece Optica Mundigafas

20/20, a cuales accederia usted a través de medios digitales?

@ Solicitud de citas con
Optometra

E Compra de montura

u Compra de accesorios
para monturas y lentes

M Otro
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Figura 11. Productos a través de medios digitales. Para los clientes potenciales de
Optica Mundigafas 20/20, todas las opciones son validas, al responden otros,
coincidian en afirmas que accederian a todos los productos y servicio descritos, esta

respuesta ocupa en la encuesta un 43% de favorabilidad.

Pregunta 10. ¢Qué informacion espera encontrar en la pagina web de la empresa Optica

Mundigafas 20/20?

® Informacion sobre
servicios

H Informacion sobre
productos

Informacion sobre
promociones

B Informacion sobre el
cuidado de la salud visual

W Otra

Figura 12. Expectativa pagina Web. El 33% de los encuestados coincide en afirmar
que la informacion de mayor interés en la pagina web de 6pticas mundigafas 20/20
seria informacidn sobre promociones, seguida de este encontramos que la informacion

sobre servicios cuenta con un favoritismo del 26%.

Pregunta 11. ;Con que frecuencia lee la publicidad que le envian a través de los medios

digitales?
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M Muy frecuente W Frecuente i Poco frecuente

Figura 13. Lectura de publicidad de medios digitales. Se evidencia una gran
oportunidad en la publicidad a través de medios digitales, ya que el 53% de los
encuestados frecuentemente leen la publicidad que es enviada a través de medios

digitales.

5.7.2.1.  Andlisis de los resultados de las encuestas. Dentro de la poblacion
encuestada que en un 64% fueron mujeres, entre 26 a 35 afios con un 35%, manifiestan
que en un 97% si usan internet con un 45% de frecuencia, usando como medio digital de
su preferencia la telefonia movil con un 66%, revisando en su mayoria las redes sociales
con un 64% las redes sociales, en las cuales consultan productos para la salud con un
54% y un 30% productos de belleza y cuidado personal, manifestando que si les interesa
en un 90% productos para la salud visual; sugieren que en un 52% Optica Mundigafas
20/20 deberia hacer presencia en redes sociales, haciendo énfasis tanto en consultas por
optometria, compra de monturas y accesorios para gafas con un 43%, ademas que en un
33% les gustaria encontrar informacion sobre promociones en la pagina, no dejando de
lado los servicios de la dptica con un 26%. Por lo anterior se concluye que es importante

el implementar medios digitales en este caso iniciar con redes sociales, debido a que la
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mayor parte de encuestados dicen que en un 53%, leen publicidad a traves de medios
digitales.

Las personas encuestadas tienen en comun ser clientes de Optica Mundigafas 20/20, el
97% de los encuestados afirman que usan internet lo que confirma que el siguiente paso
para la empresa es consolidar su plan de marketing digital, esto con el fin de involucrar
maés a los clientes con la empresa y ampliar su nimero de clientes potenciales en el

mercado.

El uso frecuente de los dispositivos digitales y la tecnologia virtual, le permitira a la
empresa Optica Mundigafas 20/20 elevar su nivel de participacion en el mercado de las
Opticas en el municipio de San Juan de Pasto, esto lo revela la encuesta realizada en el
grafico 4, para el 45% de los clientes potenciales el uso de internet es muy frecuente, lo
que indica que hace parte de su diario vivir, seguido de un 30% que responde que es de

uso frecuente y no le resta importancia al uso del internet.

Otra tendencia observada en la encuesta realizada, indica que los clientes potenciales
de Optica Mundigafas 20/20, cuentan con una edad promedio entre los 26-35 afios, segun
el grafico 2 de la encuesta el 35% de los encuestados se encuentran ubicados en este
intervalo de edad; seguido del 31% que se encuentra entre los 36-45 afios. El potencial se
encuentra entre los adultos jovenes quienes en el mercado actual de la tecnologia ocupan
el primer lugar de adquisicion. El 36 % de las mujeres encuestadas cuentan con una edad

entre los 26-35 afios, y de los hombres el 33%.

El uso de dispositivos moviles tiene una marcada influencia para el 66% de los

encuestados, quienes afirman que es el dispositivo con el cual se conectan con mayor
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frecuencia. Esto indica un gran potencial en la publicacion de contenidos para
dispositivos moviles en el plan de marketing digital de la empresa Optica Mundigafas
20/20, se garantiza que los contenidos de lectura rapida a través de los dispositivos

moviles seran leidos por los clientes potenciales a quienes se les facilitara el acceso.

Las redes sociales son sin duda el mayor motor de conexién virtual para los clientes de
la empresa Optica Mundigafas 20/20, el grafico 6 muestra que un 64% de los encuestados
prefiere en primer lugar la conexion a través de redes sociales. Por ello es importante para
la Optica Mundigafas 20/20, estar a la vanguardia en el uso de la tecnologia digital y
permitir que sus clientes tengan la oportunidad de contactar sus productos y servicios a

través de medios como son la redes sociales.

La encuesta permitié detectar la cantidad de poblacion encuestada que usa Internet para
realizar consultas sobre productos y servicios que necesita, se evidencia que el 90% de
los encuestados usa internet para este fin. En la actualidad el uso de internet como una
herramienta de consulta y adquisicion de productos y servicios es cada vez mayor, lo que
abre paso a las empresas a enfocar sus campafias de marketing a los medios de

comunicacion digitales.

La encuesta revelo que los productos de salud marcan la pauta entre los mas
consultados en los medios digitales con un 54%, siendo este el tema que concentra las
expectativas de la empresa Optica Mundigafas 20/20 al implementar el marketing digital.
El 90% de los encuestados esta interesado en consultar productos para la salud visual en

internet como se muestra en el grafico 9.
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Es importante resaltar que en la gréfica 11, el mayor porcentaje de preferencia se lo
Ileva otros productos y servicios a los cuales accederia a través de medios digitales para
el caso de la empresa Optica Mundigafas 20/20, pero al momento de responder cual seria
ese producto o servicio, los cliente indicaron todos los anteriores. Por lo cual se entiende

que todos los indicados fueron una opcion viable para los clientes.

5.7.3. Resultados entrevistas a expertos. La entrevista a expertos fue realizada
a 5 personas.

El primero es el sefior Julio Victor Silva Moreno quien es economista y ejerce como
asesor empresarial con 16 afios de experiencia. El segundo experto es la sefiora Carina
Bonilla Rios, Administradora de Empresas y ejerce como Supervisor de Gestiones
Especiales. El tercer experto es la sefiora Luz Elena Posada Galviz, Ingeniera de
Sistemas, quien ejerce como Consultora en Entidad Financiera. El cuarto experto es la
sefiora Adriana Marcela Mesa, Administradora de Empresas, quien ejerce como Ejecutiva
Magister de Ventas y la Sefiora Martha Paternina, Ingeniera industrial, ejerce como

Ejecutiva en Ventas.

Con las entrevistas a expertos, se pretendioé conocer las oportunidades que ven los

expertos en la aplicacion del marketing digital para la empresa Optica Mundigafas 20/20



Tabla 1. Respuesta a las entrevistas.
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Pregunta

¢Considera que Optica
Mundigafas 20/20 podria
incursionar en el
marketing digital?

Al incursionar Optica Mundigafas
20/20 en el marketing digital, que
probabilidad cree usted que tiene
la empresa de incrementar su
participacion en el mercado de la
Ciudad de San Juan de Pasto?

¢Qué cambios considera que
Optica Mundigafas 20/20
debe realizar para enfrentase
alos retos del marketing
digital?

¢Cémo puede Optica
Mundigafas 20/20
prepararse para enfrentar
los retos de las nuevas
tendencias tecnoldgicas?

¢Cree usted que
el sector de la
salud visual
tiene potencial a
través de la
implementacion
del marketing
digital?

¢Qué herramienta
del marketing digital,
recomendaria para
que se aplique en la
organizacion y
contribuya a mejorar
su participacion en
el mercado?

Experto 1

Si ¢Porque? Es casi que
obligatorio, actualmente los
mercados b2c exigen el
uso de internet para
promocionar sus productos
0 servicios

Depende de sus estrategias y tacticas.
Entiendo que la empresa tiene una
amplia trayectoria a nivel nacional,
este puede ser uno de los mayores
argumentos a usar para brindar
confianza al mercado en la ciudad de
Pasto. Teniendo en cuenta lo anterior
considero que Mundigafas 20/20 tiene
probabilidad de lograr una alta cuota
de mercado en Pasto.

Cambio de imagen. Se puede
mejorar si se hace uso de letras
mayusculas y mindsculas.
Ademas de buscar la forma de
desarrollar un isotipo* para
facilitar la recordacién de marca
y a futuro hacer abstracciones
del nombre colocando solo el
isotipo. * El isotipo se refiere a
esta parte simbdlica o icénica
de las marcas. En branding,
hablamos de isotipo cuando
reconocemos la marca sin
necesidad de acompafiarla de
ningun texto. Etimolégicamente
“iso” significa “igual”, es decir,
se intenta equiparar un icono a
algan aspecto de la realidad.
Isotipo seria Unicamente un
simbolo, y ademas éste seria
entendible por si mismo.
Cambio de estrategias.

Cambio de estructura
organizacional.

Mundigafas 20/20 debe
verificar en cada segmento
de mercado que va a abordar
cual es la herramienta
tecnolégica mas apropiada.
No es lo mismo la
herramienta a usar en un
adulto mayor que para un
adolescente por ejemplo. Se
debe procurar ser innovador
para que la propuesta de
valor no pase desapercibida,
en este sentido la empresa
debe investigar las nuevas
herramientas tecnoldgicas
que hay a disposicion, las
nuevas tendencias en redes
sociales y la posibilidad de
ser aplicada a los segmentos
de mercado objetivo. En
resumen la preparacion
estard en relacion directa con
la segmentacion que se
haga.

Si, el marketing
digital no es
exclusivo para
algln sector, es
hoy en dia uno de
los mayores
medios que
permite
potencializar los
resultados
comerciales.

Sin lugar a dudas
recomiendo el
acompafiamiento de
un community
manager, quien estara
al frente de toda la
operacion de las redes
sociales, blog y sitio
web, asi mismo estara
ejecutando las
estrategias y tacticas
gue se planteen desde
la parte gerencial. Por
otra parte recomiendo
se adelanten
actividades de CRM,
entendiendo esto no
solo como un software
sino como una cultura
que orienta y enfoca la
empresa hacia las
necesidades de cada
cliente en forma
individual.
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Experto 2

Si_ X__¢Porque?__
Estamos en una era digital,
donde es accesible al
publico

Tiene una probabilidad alta ya que
accedera a mucho mas publico y esto
hara que la gente se interese en su
producto

Cambios de imagen __X__ Por
Qué? porque ya no sera una
compafifa convencional, sino
que su imagen debe tener
impacto en la web

Investigando cudles son esas
tendencias y colocandose a
la vanguardia en lo méas
posible, para no quedar
rezagado en el mercado.

Claro que si, por
que a través de
este se consigue
informacion
mucho mas facil y
rapido

Se recomienda por su
facil acceso un
Planificador de
Palabras Clave de
Google Adwords
(antes: Google
Keyword Tool)

Experto 3

Si X ¢Porque? Como
estrategia de Marketing se
hace necesario contar con
una pagina web en
plataformas de ultima
generacién donde se
muestre las principales
marcas con las que se
trabaja, una seccion de
promociones, ubicacion de
las sucursales y demas
novedades

No es suficiente con tener una tienda
fisica, hoy en dia para no ser uno
mas, se hace imprescindible tener
presencia en internet, llegando a
muchas mas personas, mostrando de
una forma muy practica y didactica los
productos que estamos ofreciendo, el
internet y las redes sociales bien
administradas y con campafas
adecuadas de marketing digital
incrementan la participacion de
mercado de una empresa.

El cambio de imagen
contribuye con una buena
publicidad, juego de colores,
buenas imagenes e informacion
impactan al publico

Los publicistas y
mercatecnistas deben
convertirse en grandes
aliados para disefiar nuevas
alternativas que le permitan a
la 6ptica enfrentar el gran
momento de la era virtual,
tecnoldgica y digital

Si. Cuando ya se
sabe cuales son
los intereses de
los pacientes y
demas agentes
del mercado
optico, sera
mucho mas
sencillo
incursionar y
ejecutar las
estrategias de
marketing digital
que permitan
incrementar la
participacién y las
utilidades de la
empresa

Para utilizar el
Marketing digital como
un canal adicional de
ventas se debe tener
en cuenta lo siguiente:
* Definir el objetivo de
tu web, * Contenido
especifico de acuerdo
al producto, * Brindar
informacién, * Resaltar
a tus clientes
satisfechos.
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Experto 4

Si, el marketing digital es la
mejor opcién posible para
darse a conocer en el
mundo de vanguardia. Las
empresas que no innovan
en el campo digital estan
destinadas a desaparecer
o ser absorbidas por
aquellas que aplican a los
cambios actuales.

Existe una gran oportunidad de
incrementar la participacion, esto

siempre y cuando las estrategias que

se implementen cumplan con las

expectativas de los nuevos clientes. El

marketing digital potencializa la
imagen de una empresa ante sus
clientes, siempre y cuando la

innovacién sea una de sus principales
estrategias. De lo contrario solo sera
parte del paisaje del mundo digital.

Los cambios de estrategia.
Algunas empresas creen que el
desarrollar programas de
marketing digital tan solo se
limita a publicitar en internet.
Pero es més que eso, el
marketing digital es la
oportunidad que tiene una
empresa de darse a conocer y
al mismo tiempo, reconocer a
sus nuevos clientes
potenciales.

Primero debe estudiar a sus
clientes a fondo, siempre
adelantarse a conocer sus
necesidades. Un cliente
virtual tiene necesidades al
igual que un cliente
presencial. Pero son mas
altas las expectativas a la
hora de dar solucion a las
necesidades de un cliente
virtual, por eso no solo se
trata de crear una pagina en
internet o un perfil en una red
social, es dar al cliente mas
de lo que espera encontrar.

Todas las
empresas tienen
potencial en el
mercado digital,
la cuestion esta
en el tipo de
estrategia que se
lleve a cabo para
incursionar en los
medios digitales.

El desarrollo de marca
a través de los
canales tv, o
YouTube. Es algo
innovador que se
diferencia de la tipica
pagina web o el perfil
de red social. No con
esto quiero decir que
no se debe tener una
péagina web, pero si se
debe aprovechar otro
tipo de herramientas.

Experto 5

Si, pero debe tener en
cuenta la identificacion
adecuadas de las
necesidades y
expectativas del cliente
frente a los medios
digitales.

No son muchas las posibilidades si no
se diversifica los productos y servicios

que sean ofrecidos en los medios
digitales utilizados.

El cambio de imagen. Puede
ser una buena alternativa,
hacer mas llamativa la imagen
de la empresa para clientes
internautas. Bien se dice que la
atraccion entra por los 0jos.

Es importante conocer muy
bien los nuevos sistemas con
que se cuenta, las diversas
plataformas que el mercado
virtual tiene para las
empresas.

Claro que si, el
sector de la salud
visual ya registra
importantes
avances a través
del ingreso de
grandes cadenas
al pais. Estas
cadenas del
mercado de la
salud visual estan
a la vanguardia
en el uso de la
tecnologia, por
eso es importante
que las empresas
colombianas se
actualicen y usen
los medios
digitales para
incrementar su
participacion en el
mercado.

El uso de buscadores
es una forma sencilla
y efectiva de darse a
conocer. Gran parte
de la informacion
consultada en internet
se busca a través de
los buscadores.
Ejemplo de esto es
gue cada vez que
consultamos una tarea
de nuestros hijos
recurrimos a
buscadores como
Google.
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6.1. Analisis Dofa
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Diagnostico

Al realizar el analisis DOFA de la Optica Mundigafas 20/20, se busca identificar

aquellos factores positivos a resaltar en el marketing digital como estrategia; igualmente,

se busca corregir o contrarrestar aquellas debilidades 0 amenazas que podrian afectar la

efectividad del plan.

Tabla 2. Dofa Optica Mundigafas 20/20

OPTICA MUNDIGAFAS 20/20

DEBILIDADES OPORTUNIDADES
e No hay plan de marketing tradicional o . La competencia no le interesa la promocion y
digital prevencion en salud visual empresarial.
e  Falta de publicidad y promocién de la . Aprovechar el marketing digital para hacer un plan
empresa de marketing que incremente ventas y

. Desconocimiento de la competencia, no
se realiza benchmarking.

posicionamiento.

Aprovechamiento del sector comercial para
establecer alianzas estratégicas con empresas,
dando facilidad a sus empleados para la
adquisicion de lentes que sean descontados por
noémina.

El mercado busca estilos de vida saludables que
contribuyan a mejorar su salud visual.

Baja oferta de profesionales de optometria en la
ciudad.

Incremento de los problemas de la salud visual en
el municipio

Nuevas tecnologias

FORTALEZAS AMENZAS
. Equipos con tecnologia de punta . Competencia desleal.
. Base de clientes (socios y terceros) . Incremento de la oferta en la ciudad y en el pais
. Conocimiento del sector de la salud . Nuevas tecnologias

visual . Falta de la cultura visual

o Calidad en el servicio . Capacidad de adquisicion del cliente
. Situacion financiera
. Productos y servicios ofertados

6.1.1. Debilidades.

¢ No hay plan de marketing tradicional o digital: La realizacion de un plan

de marketing es una de las mejores estrategias que se usan en mercadeo
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para cualquier negocio, se logra invitar a que los clientes se interesen en
conocerlo, en visitarlo e interactuar, mas aun si se trata de un plan de
negocios virtual o digital en el cual se puede enviar informacion en
tiempo real por los diversos medios tecnologicos como lo son las redes
sociales que mayor impacto en el momento, como: Facebook, watsApp,
twitter, Instagram, entre otras. Estas herramientas son las mejores armas
para ser muy bien utilizadas por cualquier negocio, debido a que
contribuyen a mantenerse fiel con los clientes con sus diversas estrategias,
a mantener claros los objetivos de crecimiento de la empresa, tener
proyecciones mas asertivas de igual forma a realizar correcciones a
tiempo, antes que el negocio se estanque.

Falta de publicidad y promocion de la empresa: La no existencia de
publicidad en Optica Mundigafas, trae como consecuencia el
desconocimiento de su existencia ante clientes potenciales, incurriendo en
no fomentar crecimiento econémico y propiciando decadencia en ventas,
debido a que el promocionar y publicitar en el momento es una estrategia
vital para el crecimiento de una empresa y mas aun si se hacen de la mano
de la tecnologia como el marketing digital.

Desconocimiento de la competencia, no se realiza benchmarking: la
realizacion del benchmarking en cualquier empresa es fundamental
debido a que contribuye a saber a ciencia cierta con quien nos estamos

enfrentando en el mercado, en si, saber cuales son nuestros competidores
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y que cambios como estrategias de mejora debemaos realizar para crecer
en el mercado, esto es algo que Optica Mundigafas lo debe implementar
para no ser una mas del monton, ser competidora, evaluando precios,
productos y servicios frente a la competencia, impactando con estrategias
como: precios, gama de productos y servicios, ademas, siendo mas
audaces frente a la competencia para que el cliente tome la decision de

compra.

6.1.2. Oportunidades.

La competencia no le interesa la promocion y prevencién en salud visual
empresarial: esto se convierte en oportunidad para Optica Mundigafas
20/20 debido a que en su mayoria, el mercado dptico en la ciudad de
Pasto, estd enfocado a que los clientes lleguen a sus negocios, dejando a
un lado las visitas empresariales y dejando de hacer gestion en estas como
lo son la educacién continua y personalizada para evitar enfermedades
visuales, como también la interaccion con clientes potenciales en estas
visitas, incrementando clientes potenciales, debido a que se puede llegar
con estas camparias empresariales inclusive a sus familias, realizando
también una campafia ademas de promocion y prevencién de salud visual,
de responsabilidad social, debido a que con charlas educativas se puede
prevenir que nifios y adultos sufran graves consecuencias al descuidar su

salud visual.
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Aprovechar el marketing digital para hacer un plan de marketing que
incremente ventas y posicionamiento: con la ayuda de camparias
empresariales, aprovechando la tecnologia digital como lo son Facebook,
whatsApp, twitter, Instagram.

Aprovechamiento del sector comercial para establecer alianzas
estratégicas con empresas, dando facilidad a sus empleados para la
adquisicion de lentes que sean descontados por ndmina: trabajar de la
mano con el sector de empresarial, contribuyendo a con salud ocupacional
en la realizacién de jornadas de promocion y prevencién, deteccion de
enfermedades tempranas de visién, a su manejo y aprovechar alianzas
para conseguir ventas con empleados y sus familias, logrando referidos
para la dptica.

El mercado busca estilos de vida saludables que contribuyan a mejorar su
salud visual: Trabajando de la mano con la tecnologia digital, se puede
hacer también responsabilidad social, en la medida que se puede educar a
los visitantes de la pagina web a cémo realizar un auto cuidado visual y
hacerlo extensivo a sus familiares, amigos y conocidos referente a su
salud visual, esta es una estrategia que impacta e incrementa el nimero de
clientes potenciales.

Baja oferta de profesionales de optometria en la ciudad: debido a que la
ciudad de Pasto no tiene en sus aulas universitarias esta profesion, son

pocos los profesionales en optometria que trabajan en la ciudad, es
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complejo el conseguir un profesional que desee trabajar en la ciudad
debido a que se incrementan los costos de manutencion.

Incremento de los problemas de la salud visual en el municipio: debido a
la exposicion de aparatos tecnoldgicos y largas jornadas de trabajo en
equipos digitales, los usuarios cuentan con altos problemas refractivos.
Nuevas tecnologias. Debido al constante cambio tecnoldgico y
especificamente a las pantallas led de los equipos celulares, televisores,
pc, tablets, los usuarios que estan expuestos a largas jornadas de trabajo,
por ende presentan mucho cansancio visual, problemas de miopia, esto
conlleva a que varias de estas personas deban usar lentes para evitar estos
inconvenientes en su vista y por ende se presenta una oportunidad de
negocio debido a este problema de salud visual como también
aprovechando que son usuarios que usan aparatos tecnologicos, ellos son
los que mas realizan consultas en estos equipos, por ende es importante la

creacion del marketing digital.

6.1.3. Fortalezas.

Equipos con tecnologia de punta. La Optica Mundigafas 20/20 cuenta con
equipos de alta tecnologia que la posiciona como una de las empresas
lideres en el campo de la salud visual en el municipio de San Juan de
Pasto.

Base de clientes (socios y terceros). La fidelizacion de los clientes es

continua, se genera confianza a los clientes a través del servicio prestado
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y la calidad de los productos adquiridos. Esto permite que los clientes
tengan la confianza de referir a la empresa Optica Mundigafas 20/20 a
otros posibles nuevos clientes.

e Conocimiento del sector de la salud visual.

e Calidad en el servicio. Los profesionales del sector de la salud visual que
trabajan con Optica Mundigafas 20/20 prestan una atencion al cliente es
esmerada, cuentan con la experiencia en el negocio requerida para prestar
un excelente servicio a los clientes de la Optica.

e Situacion financiera. La Optica Mundigafas 20/20, cuenta con liquidez
para el funcionamiento del negocio, tiene un inventario de productos y
servicios que le permite establecerse como una fuerte competencia en el
mercado de las dpticas en el municipio de San Juan de Pasto. Los
productos y servicios de la Optica son vendidos de contado o con anticipo
y contra entrega, los clientes con crédito tienen excelentes habitos de
pago.

e Productos y servicios ofertados. El portafolio de productos y servicios que
ofrece la Optica Mundigafas 20/20 es completo, amplio y con precios
bastante competitivos lo cual permitira a los clientes tener diferentes
alternativas para adquirir los productos y servicios de la optica.

6.1.4. Amenazas.
e Competencia desleal. La competencia usa como enganche para los

clientes costos mas econdmicos, sin importarle la salud visual de los
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pacientes, y en algunos casos vende mercancias sin contar con las
licencias requeridas y pagar impuestos optando por un comercio informal
y sin control, lo que hace que las dpticas constituidas formalmente
pierdan terreno en el mercado de la salud visual.

¢ Incremento de la oferta en la ciudad y en el pais. La competencia en el
sector de la salud visual en el pais es cada dia es mayor, la oferta es
innumerable y la demanda no es proporcional. El sector de la 6ptica ha
experimentado en los ultimos afios un importante crecimiento en cuanto al
namero de negocios que se crean constantemente con el fin de ofrecer
productos y servicios relacionados con la salud visual, no solo aquellos
que se crean con establecimientos, si no que abundan las ofertas de
productos y servicios virtuales. La oferta exagerada hace pensar en si los
negocios en salud visual pueden ser rentables.

¢ Nuevas tecnologias. El acelerado avance de las tecnologias en el sector de
la salud visual, hace pensar que rapidamente los servicios y productos con
que cuenta la compafiia se vuelven obsoletos; esto hace que se incremente
la inversidn sustancialmente, ya que los equipos y productos de salud
visual tienen un alto costo en el mercado. Igualmente, otras alternativas en
salud visual para los clientes son las cirugias oftalmolégicas, han cogido
gran acogida dentro del mercado, y los clientes luego de realizada la
cirugia no adquieren productos para la salud visual como monturas ni

lentes.
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¢ Falta de la cultura visual. Muchas personas tienen por prioridad mantener
una imagen que no evidencie sus problemas visuales y dafien su estética,
no aceptan el uso de monturas y lentes por lo cual prefieren evadir la
problemaética visual.

e Capacidad de adquisicion del cliente. No todos los clientes cuentan con los
recursos necesarios para tratar sus problemas visuales y adquirir productos
que les permitan mejorar la calidad de su vision.

6.2.  Analisis Situacional del marketing.

6.2.1. Producto. Optica Mundigafas 20/20 ofrece un amplio portafolio de
servicios en la gama de monturas, accesorios, soluciones, lentes de contacto y lentes
oOpticos ademas de los mejores equipos Ultima generacion (computarizados) para la toma
de examen visual:

Tabla 3. Productos y Servicios Optica Mundigafas 20/20

Productos: Servicios profesionales: Servicios técnicos:

Monturas Examen visual Tratamientos.

Accesorios computarizado. Mantenimiento.

Soluciones Adaptacion de lentes de Perforado.

Lentes de contacto contacto. Ranurado.

Lentes Opticos Evaluacion ortoptica Tallado.
Entrenamiento visual Biselado.

Examen de ingreso.
Brigadas de salud
empresarial.

Salud ocupacional.
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6.2.2. Precio. El precio orientado a la competencia, diferenciandose por precios
un poco mas bajos debido al segmento de mercado que se maneja, por cuanto la

poblacién que visita la dptica corresponde en su mayoria a estrato 2, 3 y 4.

Tabla 4. Comparativo precios Optica Mundigafas 20/20 (Productos para nifios)

PRODUCTO PRECIO OPTICA COMPETENCIA
Lente policarbonato $ 60.000 $ 70.000

Lente policarbonato con antirreflejo ~ $ 90.000 $ 120.000

basico

Lente futurex Steel G2 $140.000 $ 160.000

Tabla 5. Comparativo precios Optica Mundigafas 20/20 (Productos para Adultos)

PRODUCTO PRECIO OPTICA COMPETENCIA
Lente policarbonato con antirreflejo basico $ 90.000 $120.000
Lente policarbonato con antirreflejo crizal $ 230.000 $ 260.000
Lente futurex Steel G2 $140.000 $ 160.000
Lente shamir blue (proteccion luz azul) $130.000 $ 140.000
Lente GX7 Blue $190.000 $ 200.000
Lente transition poly AR $ 350.000 $ 370.000
Lente poly con AR crizal prevencia $420.000 $ 450.000
Lente transition poly AR Crizal $ 430.000 $ 450.000
Lente transition poly AR crizal prevencia $ 630.000 $ 640.000
Lente life RX en policarbonato + AR basico $ 220.000 $ 250.000

Tabla 6. Comparativo precios Optica Mundigafas 20/20 (Productos para Presbitas)

PRODUCTO PRECIO OPTICA COMPETENCIA
Lente progresivo gama baja con antirreflejo $ 270.000 $340.000

basico

Lente progresivo gama media con antirreflejo  $ 440.000 $ 470.000

basico

Lente progresivo gama media con antirreflejo ~ $ 560.000 $ 580.000

crizal

Lente progresivo gama alta con antirreflejo $670.000 $ 700.000

basico
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Lente progresivo gama alta con antirreflejo $ 780.000 $800.000
crizal

Lente progresivo gama media con antirreflejo ~ $ 680.000 $ 700.000
crizal + fotosensible

Lente progresivo gama media con antirreflejo  $ 917.000 $ 950.000
crizal + transition

Lente progresivo gama alta con antirreflejo $ 850.000 $870.000
crizal + fotosensible

Lente progresivo gama alta con antirreflejo $ 1.050.000 $ 1.200.000

crizal + transition

6.2.3. Promocién. Estrategia de voz a voz (Word of Mouth Marketing
(WOMM)). Cuando se realiza una Buena atencién al cliente, por lo general ellos mismos
son quienes refieren otros clientes, por esto se maneja el voz a voz y adicional se amplia
la base de datos de clientes.

Presencia en Facebook. Para conocer su imagen, generar curiosidad a los visitantes de
esta red social en visitar la pagina, se cred desde el mes de marzo de 2016, el link es:

https://www.facebook.com/opticamundigafas2020/?ref=bookmarks

. £ ortica Mundigaras 20120 Q "™ Diana  inicio

Pagina Mensajes @ Notificaciones [ Estadisticas Herramientas de publicacion Configuracion Ayuda *

Optica

Mundigafas

20/20

@opticamundigafas202

| Inicio 2
Informacion L <
Servicios 1k Te gusta Enviar mensaje v Mas v

Fotos

Figura 14. Foto de perfil-Facebook


https://www.facebook.com/opticamundigafas2020/?ref=bookmarks
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Optica Mundigafas 20/20

22 de marzo - @
Formulacion y adaptacion de todo tipo de gafas y lentes de contacto con
los mejores equipos de la ciudad de Pasto.

Calle 16 # 22-40 local 104 Ed Marfield (Frente a colchones El Dorado).
Descuentos especiales en lentes y monturas!

2 personas alcanzadas Promocionar publicacion

e Me gusta W Comentar # Compartir E~-

Q Hormigita Paz, Rubiela Serna y 2 personas mas

. Escribe un comentario...

Presiona "Enter” para publicar.

Figura 15. Publicaciones-Facebook. Servicio y promociones; dentro del marketing

digital utilizando facebook

Optica Mundigafas 20/20 actualizo su foto del perfil.
22 de marzo - @

Figura 16. Fotografias Facebook.

6.2.3.1. Promociéon Radial. Dentro del marketing tradicional con ofertas y

promociones radiales en la emisora Radio uno de la fm 94.1 con publicidad 4 veces al dia
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de lunes a sabado, dos transmisiones en la mafiana a las 9 am y a las 11 am y en la tarde

4p.m.y 6 p.m., horario de muy buena audiencia, con la siguiente literatura en audio:

OPTICA MUNDIGAFAS 20/20
Examen computarizado con equipos de Ultima generacion
Adaptacion de gafas y lentes de contacto
Monturas
Asesoria profesional
Por compra de lentes y monturas examen gratis!
Por fin de afio 30% de descuento en lente transition crizal, reclama montura , estuche y

pafio para limpieza!.
CALLE 16 No 22-40 LOC 104 ED. MARFIELD a unos pasos de la Registraduria
Teléfono. 7225579

Promociones con volantes: con la siguiente publicidad que utiliza colores
institucionales, logo de la dptica, en los meses de mayo, septiembre se entregan los

siguientes:
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| OPTICA Iy ==
MUMNMDIGAFAS
2020

CALLE L& MR 22 - 40 LOCAL 104 7 ED. MORFIELD
TEL. 725 4047 f CEL 300 &1l 5615
20K JUAK DE PASTD

DFRECE A SU
DISTINGUIDA CLIENTELA

s aloracian oo opkretria con eouipos
& dejlima generacidn

® Adaptacidn de gatas

w Aclaptaciin de lentes de contacta

Figura 17. Volante publicitario.
Utilizando imagenes que generan impacto y promocion que ayuda a captar clientes

6.2.4. Plaza. El contacto con el cliente en la actualidad se da en los siguientes
casos: Que el cliente acuda directamente al establecimiento para conocer los productos o
servicios, que se ponga en contacto a distancia (via email o por teléfono) 6, que sea la
empresa quien contacte directamente con el cliente para presentar los productos o
Servicios.

La entrega del producto se da en funcion del stock del que se disponga en la dptica.
Algunos productos se entregan al momento de la venta, otros son entregados en una fecha

posterior a la venta.
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Merchandising en el punto de venta, las instalaciones de la Optica cuentan con

exhibicion de los productos.

Figura 18. Vista entrada principal. Entrada principal de la éptica, aviso con logo que
identifica la empresa y en la vista principal se encuentra la exhibicion de los
productos. Los colores caracteristicos de la empresa son: Verde representa la
esperanza y la serenidad, Azul representa la tranquilidad y el Blanco representa la

trasparencia y el confort.
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Figura 19. Exhibicion principal de productos. Una competa exhibicién de los

productos ofertados, colores de los ambientes en verde y blanco que dan la sensacién

de modernidad y tranquilidad.

Figura 20. Vista consultorio. Paredes blancas, equipos en orden, ambiente tranquilo.
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Figura 21. Sala de Espera. En tonos tierra, muebles en cuero que le da un toque de
elegancia al espacio. Los tonos claros en los mobiliarios y paredes exigen mayor
cuidado, lo que demuestra el orden y aseo del lugar generando en el cliente confianza

en el servicio y la calidad de los productos.

En la actualidad la Optica Mundigafas 20/20 no cuenta con estrategias en distribucion-
plaza en marketing digital, por lo cual se hace necesario establecerlas a través de este

proyecto.

6.3. Matriz de evaluacion de factores internos MEFI.
La Matriz de factores internos, identifica los factores claves internos de evaluacion,

clasificando las debilidades y fortalezas de la empresa Optica Mundigafas 20/20.

Tabla 7. Matriz de evolucién de factores internos-MEFI

MATRIZ DE EVALUCION DE FACTORES INTERNOS MEFI
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RESULTADO
FACTORES INTERNOS CLAVES VARIABLES PONDERACION CLASIFICACION PONDERACION

No hay plan de marketing

tradicional o digital Debilidades 0.18 1 0.18
Falta de publicidad y
promocién de la empresa Debilidades 0.09 1 0.09

Desconocimiento de la
competencia, no se realiza

benchmarking Debilidades 0.08 2 0.16
Equipos con tecnologia de

punta Fortalezas 0.09 3 0.27
Base de clientes (socios y

terceros) Fortalezas 0.13 3 0.39
Conocimiento del sector de la

salud visual Fortalezas 0.08 3 0.24
Calidad en el servicio Fortalezas 0.12 4 0.48
Situacidn financiera Fortalezas 0.09 4 0.36
Productos y servicios

ofertados Fortalezas 0.10 3 0.3
Total 1.0 2.47

El resultado de la matriz de factores internos nos muestra un resultado de ponderacién
del 2.47, lo que nos indica que las debilidades son mas representativas que las fortalezas

con las que cuenta Optica Mundigafas 20/20.

Con una ponderacién del 0,18 la debilidad mas representativa es la falta de marketing
digital y con una ponderacion del 0,13 y 0,12 las fortalezas mas representativas son la

base de clientes y la calidad en el servicio, respectivamente.

Actualmente es importante para la empresa Optica Mundigafas 20/20 implementar
estrategias encaminadas a trabajar las debilidades concernientes a la falta de marketing
digital, estas estrategias pueden ir enlazadas a trabajar la falta de publicidad y promocion
de la empresa que es la segunda debilidad mas representativa en la matriz de factores

internos con una ponderacion del 0,09.



6.4. Matriz de evaluacién de factores Externo MEFE.

El anélisis de evaluacion de factor externo permite resumir y evaluar toda la

informacidn externa determinantes para la empresa.

Tabla 8. Matriz de evaluacion de factores Externo MEFE.

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS MEFE

FACTORES

EXTERNOS CLAVE

VARIABLES PONDERACION CLASIFICACION

RESULTADO
PONDERACION

La competencia no le
interesa la promocién
y prevencion en salud
visual empresarial

Aprovechar el
marketing digital para
hacer un plan de
marketing que
incremente ventas y
posicionamiento
Aprovechamiento del
sector comercial para
establecer alianzas
estratégicas con
empresas, dando
facilidad a sus
empleados para la
adquisicion de lentes
que sean descontados
por némina

El mercado busca
estilos de vida
saludables que
contribuyan a mejorar
su salud visual

Baja oferta de
profesionales de
optometria en la
ciudad

Incremento de los
problemas de la salud
visual en el municipio

Nuevas tecnologias

Competencia desleal

Incremento de la
oferta en la ciudad y
en el pais

Nuevas tecnologias

Oportunidad

Oportunidad

Oportunidad

Oportunidad

Oportunidad

Oportunidad

Oportunidad
Amenaza

Amenaza

Amenaza

0.06

0.12

0.087

0.086

0.091

0.078

0.088
0.09

0.095

0.084

0.24

0.48

0.261

0.258

0.364

0.312

0.352
0.09

0.095

0.168
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Fglta de la cultura Amenaza 0.065 5 013
visual

Capacidad de

adquisicion del cliente Amenaza 0.056 1 0.056
TOTAL 1 2806

El resultado de la matriz de evaluacion de los factores externos tiene como resultado
una ponderacion de 2.8 lo que nos indica una leve superioridad de las oportunidades
sobre las amenazas que enfrenta la Optica Mundigafas 20/20. La oportunidad mas
representativa es Aprovechar el marketing digital para hacer un plan de marketing que
incremente ventas y posicionamiento con una ponderacion de 0.12, seguida por Baja

oferta de profesionales de optometria en la ciudad con una ponderacion del 0.091.

La amenaza que presenta mayor ponderacion es Incremento de la oferta en la ciudad y
en el pais con una ponderacion del 0.095, seguida por la competencia desleal con una

ponderacion del 0.091.

El marketing digital sigue siendo una oportunidad relevante para la empresa Optica
Mundigafas 20/20, por lo cual las estrategias que se establezcan deben enfocarse en el

desarrollo de actividades de aprovechamiento del marketing digital para la empresa.

6.5. Matriz Interna Externa (1E).

La matriz Interna Externa se toma como herramienta para evaluar a la empresa Optica
Mundigafas 20/20, se tomaron como base para su elaboracion las matrices MEFI y
MEFE anteriormente desarrolladas, con la cuantificacion de estas matrices se grafico en

la matriz de los 9 cuadrantes
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PONDERADOS
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EVALUACION
DE VARIABLES
EXTERNAS
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CRECER Y

FUERTE DESARROLLARSE

R

3

MEDIO

N

"L

COSECHE

BAJO O ELIMINE

1 DEBIL 2 PROMEDIO 3 FUERTE

RESULTADOS PONDERADOS TOTALES, DE LA MATRIZ
DE EVALUACION DE LAS VARIABLES INTERNAS

Grafica 1. Matriz Interna Externa (IE)

Mediante la Matriz EI se identifica que las estrategias méas adecuadas para la empresa

Optica Mundigafas 20/20 se encuentran en el cuadrante de resistencia, lo cual indica que

las estrategias deben enfocarse al Desarrollo de productos y penetracion de mercados.

6.6.  Matriz Posicion Estratégica y Evaluacion de la Accién (PEEA).

A continuacion se implementa la Matriz para la cual se detalla una serie de variables

representadas en dos dimensiones internas y dos dimensiones externas, las cuales son:

Fuerza financiera (FF), ventaja competitiva (VC), estabilidad del medio externo

(EME) y fortaleza de la actividad economica (FAC) respectivamente. La matriz permite

determinar la situacion estratégica adecuada para Optica Mundigafas 20/20, lo anterior

teniendo en cuenta la calificacion asignada de +1 (peor) a +6 (mejor) de las variables en
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las dimensiones FF y FAC. Y la calificacion asignada de — 1 (mejor) a —6 (peor) de las

variables en las dimensiones VC y EME.

Tabla 9. Matriz Posicion Estratégica y Evaluacion de la Accion (PEEA)

POSICION ESTRATEGICA INTERNA POSICION ESTRATEGICA EXTERNA
FORTALEZA FINANCIERA (FF) CALIF  ESTABILIDAD DEL MEDIO EXTERNO (EME)  CALIF
liquidez 4 Cambios tecnoldgicos 1
capital de trabajo 4 Variabilidad de la demanda 2
facilidad de salida del mercado 3 Rango de precios de los productos 1
riesgo que implica el negocio 3 Presion competitiva 3
PROMEDIO 3.5 PROMEDIO 1.8
VENTAJA COMPETITIVA (VC) CALIF FORTALEZA DE LA ACTIVIDAD CALIF
ECONOMICA (FAC)
PARTICIPACION EN EL MERCADO 1 POTEMCIAL DE CRECIMIENTO 4
CALIDAD DEL PRODUCTO 1 Potencial de utilidades 4
LEALTAD DEL CONSUMIDOR 2 Estabilidad financiera 3
CONOCIMIENTOS TECNOLOGICOS 1 Conocimientos tecnoldgicos 4
CONTROL DE PROVEEDORES 2 Utilizacion de recursos 3
Facilidad de entrada al mercado 5
PROMEDIO 1.4 PROMEDIO 3.8

Tabla 10. Variables PEEA

VARIABLE MEJOR PEOR

FF 1 6
VC -1 -6
EME -6 -1
FAC 6 1

Tabla 11. Resultados PEEA

VARIABLES RESULTADOS

FF 3.5

VC -1.4
EME -1.8
FAC 3.8
Y=EME+FF 1.7

X=VC+FAC 2.4
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Grafica 1. Resultados PEEA

La matriz de Posicion Estratégica y Evaluacion de la Accion PEEA, permite determinar
la situacién estratégica adecuada de la empresa, luego de evaluar la fortaleza financiera,
la ventaja competitiva, la estabilidad del medio externo y la fortaleza de la actividad

econdmica, arroja que la empresa se encuentra en el cuadrante agresivo.

Lo anterior determina que Optica Mundigafas 20/20 tiene una excelente posicion para

utilizar fortalezas, con el proposito de:

Aprovechar las oportunidades externas, vencer las debilidades internas y eludir las
amenazas externas, permitiendo a la empresa penetracion en el mercado, desarrollo del
mercado, desarrollo de productos de integracion hacia adelante, integracion hacia atras,

integracion horizontal y diversificacion.



7.1. Identificacion de Estrategias

7. Disefio de Estrategias

Identificadas las debilidades y amenazas que enfrenta Optica Mundigafas 20/20 a

través del analisis de las matrices de diagnostico, se establecen las estrategias mas

adecuadas para la empresa.

Tabla 12. Estrategias.
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ESTRATEGIAS

VARIABLE

ACTIVIDADES

Desarrollo de
productos

Penetracion de
mercados

Desarrollo de
mercado

Diversificacion

Producto

Promocién

Precio

Promocién/Producto

Promocién

Estar a la vanguardia en temas,
tendencias y tecnologia relacionados
con el sector éptico.

Desarrollar espacios para que los
clientes puedan conocer los productos
y servicios que se ofrecen en Optica
Mundigafas 20/20.

Mejorar la imagen corporativa por
medio del uso de medios digitales
para aumentar el posicionamiento de
la empresa.

Desarrollar campafias promocionales
impactantes de descuentos y
fidelizacion del cliente.

Desarrollar camparfias de promocion y
prevencion que le permitan al usuario
estar actualizado en temas de
autocuidado en su salud visual

Implementar una plataforma de
marketing digital en el campo de la
salud visual que permita la
promocion de la empresa, haciéndola
asequible y dindmica para el cliente.
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La importancia de la implementacion de estrategias, obtenidas a partir del desarrollo de
la Matriz Interna Externa (IE) como también de la Matriz Posicion Estratégica y
Evaluacién de la Accion (PEEA), se realiza con una mezcla de mercadeo con variables
que aplican para el presente estudio, analizando las actividades que debe realizar Optica
Mundigafas 20/20 desde los principios de Marketing Digital como lo son: En la parte de
producto, estar al tanto de los cambios tecnoldgicos y tendencias e implementar
campafas de promocion atractivas a través de la prevencién de salud visual; referente a
precio, desarrollar campafias promocionales impactantes de descuento, logrando
fidelizacion del cliente a través de las diversas herramientas tecnolégicas y en cuanto a
promocion el implementar la plataforma virtual que permita en el campo de salud visual
impactar y penetrar en el mercado con promociones que sean dinamicas y atractivas al
cliente real y potencial, no dejando a un lado la parte educativa del cliente con tips de
autocuidado y en general educacion, contribuyendo a la prevencion de enfermedades

visuales.
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8. Plan Operativo

Marketing Mix y sus componentes.

La importancia de la aplicacion del Marketing Mix en cualquier organizacion se

destaca porgue es uno de los elementos mas tradicionales del marketing, es utilizado para

trabajar sus cuatro componentes 0 mas conocido las 4 p: producto, precio, promocién y

plaza, siendo consideradas las variables con las que cuentan las empresas y

organizaciones para conseguir sus objetivos, logrando una combinacion con innovacion y

coherencia que compacten y se correlacionen para que se complementen entre si.

8.1.1. Componentes del marketing mix.

Producto. Hace alusion a los bienes y servicio ofertados por la empresa, es el
medio a través del cual se logra la satisfaccion del cliente. A través del producto
se trabaja la imagen, la marca y la posventa. Es importante para las empresas,
tener claro el portafolio de productos, asi como las estrategias de diferenciacion y
la oportuna intervencidn en el ciclo de vida de los productos ofertados.

Precio. Es la variable del marketing mix que permite establecer los ingresos de las
empresas. Al fijar los precios es importante conocer los aspectos relevantes del
consumidor, el mercado, los costes, la competencia, entre otros. EI consumidor
actual le da la suficiente importancia al precio y es conocedor de como se
establece en una empresa. El correcto establecimiento de las estrategias de precios
le permitird a la empresa posicionar un producto en el mercado.

Promocidn. La oportuna y eficaz promocion, le permite a las empresas darse a

conocer Yy que los posibles clientes tengan informacion de como satisfacer sus
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necesidades con los productos ofertados. La promocidn cuenta con diferentes
herramientas como son la venta directa, publicidad, relaciones publicas,
publicidad digital. La forma en que se combinen estas herramientas dependera del
producto, del mercado, del publico objetivo, de la competencia y de la estrategia
que se definan.

Distribucion. Son procesos concernientes a desarrollar actividades necesarias para
trasladar el producto hasta los diversos puntos de venta, por lo cual es necesario
trabajar logrando poner el producto en manos del consumidor final en tiempo y
lugar preciso, por tanto hoy por hoy resulta mas facil para las empresas poder
realizarlo por medio de la utilizacion de las TIC, las cuales facilitan estas tareas,
identificando y segmentando mercados objetivo para incrementar ventas y
posicionamiento en el mercado, la estrategia de distribucion trabaja los siguientes
aspectos: almacenamiento, gestién de inventarios, transporte, localizacion de

puntos de venta, procesos de pedido, etc.

Descripcion Plan Operativo



Tabla 13. Plan Operativo, Estrategia 1.
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OBJETIVO: Generar mayor recordacion de los productos y servicios ofertados

ESTRATEGIA 1: Aplicacion de las nuevas tecnologias de la informacion en el proceso comercial.

ACTIVIDADES DURACION COSTO RESPONSABLE INDICADOR META
Investigacion en medios  Enero 15 a $200.000 Gerente NUmero de visitas

de informacion digital Febrero 15 mensual paginas informativas

sobre nuevas tendencias de la web

Implementar programas  Febrero 20 a $300000

de difusion sobre Marzo 20 Mensual Numero de clientes

servicios y productos contactados 80%
ofertados

Desarrollo de Marzo 25 a Abril ~ $300000 NUmero de visitas a

Contenidos en pagina 25 Mensual contenidos publicados

web para ofertar

productos y servicios

Tabla 14. Plan Operativo, Estrategia 2.

OBJETIVO: Incrementar la participacién de mercados a través de los medios digitales.

ESTRATEGIA 2: Penetracion de mercados

ACTIVIDADES DURACION COSTO RESPONSABLE INDICADOR META
Disefio y divulgacién de  Abril 26 a Mayo 20% de Gerente Numero de ventas

campafias promocionales 26 descuento logradas a través de

en la web, generando segun el total las campanas 20%
ofertas atractivas para el de la compra. promocionales

cliente con ganchos
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promocionales.

Contactar a los clientesa Mayo 27 a Junio
través de marketing 20

directo y comunicarles

acerca de la propuesta

digital de la empresa.

Crear una base de datos  Junio 22 a Julio
de clientes potencialesa 15

los que se les enviara

informacion a través de

medios digitales.

$300000

$200000

NuUmero de clientes
contactados

NuUmero de clientes
potenciales

Tabla 15. Plan Operativo, Estrategia 3.

OBJETIVO: Ampliar el mercado objetivo a través de la implementacion del marketing digital

ESTRATEGIA 3: Desarrollo de mercado

ACTIVIDADES DURACION COSTO RESPONSABLE INDICADOR META
-Establecer Alianzas Julio 20 a Agosto  $1.000.000 . Numero de clientes
estratégicas con 15 contactados a través
empresas del de whatsApp y
departamento de Narifio correos electronicos
Agosto 20 a $400000 -NUmeros de 50%
Generar trafico através  Septiembre 15 campaiias de
de redes sociales y prevencion generadas
medios digitales
Septiembre 16 a  $400000 Numero de visitas de

Generar visitas a la Octubre 22

clientes a perfiles de




Optica a traves de
campanas online

redes sociales de la
Optica

Numero de visitas de
clientes generadas por
campaiias online

Tabla 16. Plan Operativo, Estrategia 4.

OBJETIVO:. Incrementar la notoriedad de marca en los medios digitales

ESTRATEGIA 4: Plan de medios digitales

ACTIVIDADES DURACION COSTO RESPONSABLE INDICADOR META
-Mejorar de Disefio de Enero 20 a $700.000 Gerente -NUmero de visitas de
perfil en Facebook. Febrero 20 clientes a Facebook
-Disefio y Creacion de Febrero 25 a $400000 -NUmero de clientes
pagina Web Marzo 30 que visitan la pagina
web

- Disefio de pautas Abril 1aMayo2  $300000 Numero de pautas 95%
publicitarias pagina web publicitarias aplicadas

Mayo 3 a Junio 3
- Capacitacion a los $200000 NUmero de personas

empleados sobre el
manejo de la pagina 'y
redes sociales

capacitadas.

81
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Conclusiones
Es importante que Optica Mundigafas 20/20 esté interesada en identificar
correctamente las oportunidades del mercado, como base de la planeacion del marketing
y sus estrategias, enlazadas con las TIC y prospectadas en un marco de informacion
digital, tanto en internet como fuera de internet, permitiéndole en tiempo real para que el

producto o servicio tengan una excelente aceptacion en el mercado.

En la actualidad se identifica que tener estrategias de negocio solidas, rentables y
sostenibles, hacen parte del grado de competitividad de las empresas, de ahi la gran
importancia que tiene el Marketing Digital por ser una herramienta de bajo costos y alto
impacto con resultados positivos, a través del Marketing Digital, se pueden llegar a
nuevos mercados posicionando sus productos de forma clara y oportuna combinando la

tecnologia, el internet y las diferentes plataformas de comunicacion virtual.

A partir del analisis de las encuestas realizadas, se establece la importancia que tiene el
poder difundir informacion y aprovecharla dentro del marketing digital a través de las
redes sociales con un 66% como un indice de participacion mas alta que le interesa a los
encuestados, por tanto hay que hacer que este sitio sea diferente, impactante, con

estrategias innovadoras, atractivas que despierte el interés a todos los visitantes.

Debido a que el marketing ha evolucionado de forma importante para las
organizaciones, anteriormente lo desarrollaban los directivos y las agencias de
publicidad, con los avances de las redes sociales y paginas web el marketing digital ahora
es desarrollado por los community manager o los social media manager, este trae

multiples beneficios tanto para las organizaciones como para los clientes, creo fielmente
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que el mas importante es la disponibilidad de los servicios y de la informacion es decir
que los clientes cuentan con la informacion de interés de forma inmediata y las
organizaciones pueden ofrecer sus productos y servicios 24 horas al diay 7 dias a la
semana, ademas los clientes puedan tomar su decision de compra de acuerdo a la
reputacion dada por otros usuarios, es un método que le ha facilitado mucho las cosas ya
que en un mundo globalizado donde las personas tienen cada vez menos tiempo el
marketing digital pasa a ser un buen aliado en el momento de realizar compras de

productos o servicios.

El marketing digital proporciona a las empresas ventajas y desventajas. Ventajas por
brindar la oportunidad de estar al lado de todas las empresas sin importar su tamafio,
ubicacion, horario, stock, capital, etc. Sin embargo, teniendo en cuenta una de las 5
fuerzas de Porter, las barreras de entrada de nueva competencia es muy baja, en este
momento cualquier persona puede ingresar al mercado haciendo uso de medios digitales

y aprovechando las tendencias de conectividad presentes en la actualidad.

El desarrollo de las diversas matrices aplicadas en el desarrollo del presente trabajo
dan como resultado la necesidad de implementar marketing digital para Optica
Mundigafas 20/20, enfocandose al nivel de resistencia y perseverar dentro de la
perspectiva de penetracion de mercados aprovechando las TIC, e igual manera la
estructura del plan operativo contribuye a la facilidad de la implementacion de sus
diversas estrategias de mercadeo, aprovechando las herramientas que mas utilizan sus
clientes reales y potenciales, logrando mayor penetracién en el mercado y fidelizacion de

clientes, gracias a los diversos ganchos promocionales.
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Recomendaciones
Para Optica Mundigafas 20/20 el correcto aprovechamiento de la Tecnologia de
Informacion, se debe hacer de manera efectiva, logrando mezclar estrategias de producto,

precio, promocidén y plaza dentro del marketing digital.

Se recomienda Generar mayor recordacion de los productos y servicios ofertados a
través de Investigacion en medios de informacion digital sobre nuevas tendencias,
Implementar programas de difusion sobre servicios y productos ofertados como también

desarrollo de Contenidos en pagina web para ofertar productos y servicios

Para la penetracion de mercados se debe Incrementar su participacion a traves de los
medios digitales, disefiando y divulgando camparias promocionales en la web, generando
ofertas atractivas para el cliente con ganchos promocionales, de igual manera contactar a
los clientes a través de marketing directo y comunicarles acerca de la propuesta digital de
la empresa y crear una base de datos de clientes potenciales a los que se les enviara

informacidn a través de medios digitales

Es importante ampliar el mercado objetivo, estableciendo alianzas estratégicas con
diversas empresas de la ciudad, generar trafico a través de redes sociales y medios

digitales como también generar visitas a la dptica a través de camparias online.

Se recomienda incrementar notoriedad de marca en medios digitales, mejorando el
disefio del perfil en facebook, disefio de pagina web y capacitacién a los colaboradores

sobre manejo de la pagina y redes sociales.
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