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Resumen

El presente proyecto tiene como objetivo desarrollar estrategias de marketing mix para el
reconocimiento de la Optica Nuevo Amanecer, la cual comenz6 con su labor de optometra,
desde junio del 2015. A pesar de la buena calidad de servicio que la microempresa ofrece, no
ha logrado obtener el reconocimiento adecuado en esta area. Para la investigacion se tomo en
cuenta a los 3.296 de habitantes en la parroquia Bolivar de la ciudad de Guayaquil donde se
encuentra ubicada la Optica, se consider6 una muestra de 344 personas para recopilar
informacion por medio de encuestas, logrando asi poder identificar la preferencia importante
de los consumidores, también se realiz6 entrevistas al duefio de la microempresa y a un
profesional del tema. A través del andlisis de estos resultados se logré determinar las
estrategias de marketing mix competentes para lograr el reconocimiento del servicio. En el
transcurso de esta investigacion se pudo detectar y analizar la importancia de las estrategias
del marketing mix en las empresas para conseguir importantes niveles de venta,

reconocimiento de marca con el prop6sito de mejorar su microempresa.

Palabras claves: Estrategias, marketing mix, Reconocimiento
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Abstract

The present project aims to develop marketing mix strategies for the recognition of Optica
Nuevo Amanecer, which began with its optometrist work, since June 2015. Despite the good
quality of service that the microenterprise offers, it has not managed to obtain adequate
recognition in this area. For the research we took into account the 3,296 inhabitants in the
Bolivar parish of the city of Guayaquil where the optical is located, a sample of 344 people
was considered to collect information through surveys, thus being able to identify the
important preference of consumers, interviews were also conducted with the owner of the
microenterprise and a professional in the field. Through the analysis of these results, it was
possible to determine the competent marketing mix strategies to achieve the recognition of the
service. In the course of this research, it was possible to detect and analyze the importance of
marketing mix strategies in companies to achieve important levels of sales, brand recognition

in order to improve their microenterprise.

Keywords: Strategies, marketing mix, Recognition
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Introduccion

En el afio 2020 Ecuador se encontraba en emergencia sanitaria con mayor contagio de
COVID 19, debido a lo rapido que iba avanzando este virus en el pais, las empresas,
microempresas Y la ciudadania en general optaron por tener medidas de bioseguridad en sus
almacenes, hogares y el cierre total de la educacion bésica y superior.

Es ahi donde el presidente Lenin Moreno anuncio en cadena nacional el 16 de marzo del
2020 que el pais se encontro en emergencia sanitaria debido a la pandemia del coronavirus,
indicando el fortalecimiento de las medidas de bioseguridad y el cierre total de las empresas,
e implementando plataformas digitales de telemedicina, educacion en linea y teletrabajo, la
restriccion de eventos masivos y concentracion de personas.

Debido a la crisis sanitaria que enfrenta el pais, muchas empresas optaron por implementar
el teletrabajo o Homeoffice. Esta forma de trabajo ha causado que alrededor de 360.000
personas se encuentren demasiado expuestas a diversos tipos de pantallas electrénicas por
muchas horas. Segtin Alejandro Lalama, jefe del Departamento de Optometria de Optica Los
Andes, nos informa que esta excesiva exposicion puede generar molestias visuales como
ardor, lagrimeo constante, enrojecimiento de los ojos, pesadez de los parpados, sensacion de
suefio y dolor de cabeza. Por eso para prevenir estas molestias es necesario proteger los 0jos
con lentes especiales. Una forma muy acertada es el uso de lentes con filtro azul que protege
a los ojos de la luz emitida por dispositivos electronicos.

Por otro lado, diversos estudios oftalmolédgicos explican que cuando una persona infectada
de COVID-19 tose; esparce particulas del virus que pueden ser absorbidas por los ojos. Es asi
gue estas se establecen en la mucosa ocular y causan una leve conjuntivitis viral que puede
ser confundida con una infeccidn. Por eso el uso de gafas o lentes se vuelva indispensable, asi

como el uso de mascarillas para evitar el contagio del virus.
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Por otra parte, muchas investigaciones han determinado que el uso de lentes de contacto
no determina un mayor riesgo de contagio, pero es necesario cumplir con las normas de
limpieza para protegerse del virus.

Las Opticas son establecimientos que estan dedicadas a la elaboracidn de lentes correctores
las cuales permiten tener una mejor calidad dptica, los optometristas son profesionales
autorizados para medir la deficiencia visual mediante un examen, estos también realizan
lentes correctivos, previo receta o prescripcion brindada por un médico oftalmélogo, estos
realizan varios tipos de lentes o cristales oftalmicos, ya sean planos, prismas, lentes de
contacto, protesis oculares entre otros.

La Optica Nuevo Amanecer, inicio su labor comercial en el afio 2015 esta microempresa
nace de una tradicion familiar y del deseo de progresar, esta ubicada en el centro de la ciudad
de Guayaquil en la Parroquia Bolivar, calle Luque 930 entre 6 de marzo y Lorenzo de
Garaicoa, se encuentra en un mercado de facil acceso donde existen competidores formales e
informales, con productos a menor precio la cual posee pocas promociones y publicidades
para sus clientes, que podria llevar al abismo o al cierre de la microempresa, este proyecto es
tomando en cuenta las normas que influyen en la empresa para reforzar tanto interna como
externa es por este motivo que se planea realizar estrategias de marketing que permita el
reconocimiento de la Optica Nuevo Amanecer.

Sin embargo, el problema de la microempresa radica en que a pesar de tener 6 afios de
funcionamiento en el mercado, no ha logrado el reconocimiento requerido ya que no cuenta
con un letrero (rotulo) apropiado que permita identificar a la microempresa dentro del sector
en donde se encuentra ubicado, los empleados tampoco cuentan con el uniforme respectivo el
cual permita que el cliente pueda identificar a la microempresa, mucho menos llevan un
correcto manejo de sus redes sociales causando esto que los clientes actuales y potenciales no

puedan obtener mas informacion sobre la microempresa, ni han realizado publicidades
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adecuadas que le den mayor valor rentabilidad en el mercado esto se debe a que la entidad no
le ha dado la relevancia adecuada a las estrategias de marketing mix que permitan transmitir
un vinculo entre la microempresa y el consumidor al mismo tiempo, que le den la
oportunidad de dar a conocer las nuevas alternativas de compras para los actuales y futuros
clientes.

Actualmente se ha impulsado a las empresas crear nuevos ambientes a abarcar nuevos
mercados que fortalezcan su caracteristica basica que se encuentran en su entorno, se
desarrollara un analisis FODA de la microempresa la cual ayudara a crear estrategias.

La presente investigacion esta encaminada al cumplimiento del objetivo general, que es
desarrollar estrategias de marketing mix que le permita ser reconocido tanto en el mercado
local como provincial.

Este trabajo va dirigido a los propietarios, a sus colaboradores y al publico en general de
esta microempresa con el proposito de demostrarles la importancia que tiene el marketing dia
a dia.

Mi principal reto es comenzar la tarea de elaborar la tesis en los tiempos establecidos con
la mayor eficacia posible debido para ello afiliarnos pronto a los conceptos de aprendizaje
inculcado por los maestros de nuestra institucion basados en los pilares educativos de
aprender a conocer, a hacer y a vivir juntos con ellos para cambiar el papel de alumno,
convirtiéndonos en una construccion activa del conocimiento de lo que queremos llegar hacer
y evolucionar como profesionales ante nuestros estudios.

Formulacion del Problema

¢Como incide la falta de estrategias de marketing mix en la Optica Nuevo amanecer

ubicada en la Parroquia Bolivar de la ciudad de Guayaquil?
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Objetivo General
Proponer estrategias de marketing mix para el reconocimiento de la Optica Nuevo

Amanecer ubicada en la Parroquia Bolivar de la ciudad de Guayaquil.

El trabajo investigativo se desarrollard mediante tres capitulos.

La introduccidn contiene la importancia y la situacién actual del tema, que se va a desarrollar,
es asi también que conlleva las caracteristicas y los antecedentes de la empresa exponiendo
de tal manera la situacion problematica y los beneficios sociales, se formula el objetivo
general que propone la solucion a la problematica antes mencionada, la cual promueve al
desarrollo y la aplicacion de estrategias de marketing mix para el reconocimiento de la
microempresa y una breve descripcion de los capitulos de la tesina.

En el capitulo 1 se hace referencia al marco teérico para dar a demostrar con teorias e
hipétesis en cuanto al origen de la estrategia del marketing mix y su evolucién, marco
conceptual e histdrico, adicional las normas legales y como ha sido defendida la tesis en sus
leyes y estatutos gubernamentales.

El capitulo 2 se enfoca en la metodologia utilizada en el desarrollo del presente proyecto
de tesina, la investigacidn del mercado y sus etapas, como la identificacién de la poblacién y
el segmento, la seleccion de la muestra, se utiliza las encuestas y la observacion con la
finalidad de analizar la situacion del mercado potencial.

El capitulo 3 va dirigida exactamente a la propuesta del proyecto de la tesina, la cual se
desglosa en el objetivo, los fundamentos y la factibilidad a base de los resultados obtenidos
en el analisis de las encuestas de esta forma poder desarrollar un mejor trabajo al proponer el

reconocimiento de la empresa.
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CAPITULO |

1. FUNDAMENTACION

1.1. Marco Historico
1.1.1. Historia del Marketing

Todo empieza desde 1902 en Michigan con el profesor E.D. Jones, el cual impartia un
curso que tenia como nombre “La industria distributiva y reguladora en Estados Unidos”, en
esta charla es utiliza por primera vez este término. Sin embargo, hay personas que mantienen
que el nacimiento del marketing no se produce hasta el 1922.

El marketing es tan antiguo ya que el ser humano tenia la necesidad de obtener cosas a
cambio de otras. Esta toma como concepto que el marketing es la aplicacién de estrategias
para conseguir mejorar la comercializacién de un producto.

Por lo tanto, aunque la forma de “mercadear” ha variado con los afios, la intencion de
averiguar cbmo aumentar nuestras ventas siempre ha existido. Otra cuestion distinta es el
cdémo conseguirlo. Eso es lo que ha variado con los afios. Durante los primeros afios del
capitalismo, las empresas se centraban en la produccion y en la fabricacion. Para ellos, la
clave estaba en intentar producir cada vez mas ya que asi venderian mas. Sin embargo, con el
paso de los afios el foco se puso en la venta, en buscar que las personas comprasen nuestros
productos. A principios de los afios 70 se produce un nuevo cambio de mentalidad y el interés
se redirige a atender las necesidades del consumidor. ;Y ahora, en qué momento estamos? La
evolucion del marketing (segun Philip Kotler, padre del marketing moderno) ha sido clara: ha
pasado de centrarse en la produccion a enfocarse en el cliente. Pero no en grupos o targets, la
tendencia marca que gracias a las nuevas tecnologias nos dirigimos a un marketing de la
persona. Las empresas se enfrentan al reto de ofrecer experiencias 100% personalizadas.

Como ves, el objetivo del marketing del siglo XXI es el mismo que el de cuando se empezaba
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a comerciar: vender mas. Otra cuestion distinta es la estrategia que usaban. (Breaking Mark ,
2019)

Es decir que en estos tiempos modernos es evidente la complejidad que tienen las
organizaciones en el marketing por el crecimiento global de temas en tecnologia,
comunicaciones y procesos organizacionales de las empresas sobre todo en la forma de
interactuar con la sociedad, se ha podido observar que esto ha dado origen a nuevas areas y a
campos de conocimientos que hoy se orientan principalmente a la satisfaccion del cliente.

Junto a las comunicaciones el marketing es parte vital de las estructuras administrativas y
las empresas modernas, hoy en dia el marketing ha evolucionado de tal manera que las
organizaciones necesitan estar interconectados a través de redes sociales, tendencias
comerciales que permitan a las empresas ser parte de la vida de nuevas generaciones de
consumidores.

1.1.2. Evolucion del marketing y sus estrategias en Ecuador.

La economia ecuatoriana se forma principalmente sobre empresas de pequefio y mediano
tamano, en este punto la funcion que tiene el marketing es organizar el intercambio
voluntario y competitivo que de esta manera se confirme un encuentro eficaz entre la
demanda, la oferta de productos y servicios.

El marketing fue pensado inicialmente para las grandes empresas, puede y de hecho
requiere ser adaptado a los requerimientos de las pymes en Ecuador, en la actualidad las
pymes que se encuentran en el mercado se presentan en todas formas y dimensiones, ya sean
sociedades o de un solo propietario, tiene libertad de desarrollar cualquier tipo de actividad,
bien sea de produccion comercializacion o prestacion de servicios, donde se busca una

utilidad.
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La inquietud por el negocio se ha consolidado en la mente del empresario la cual se
muestra la fuerte apuesta por este tipo de herramientas de gestion, direccién empresarial, de
fidelizacion, posicionamiento, comercial o planeacién que ofrece el marketing.

el cambio de época constante que se esta mostrando y junto a este la comunicacion, la
tecnologia, las redes sociales la cual impone un ritmo, asi el marketing cobra valor para dar
frente al fendmeno de la globalizacion. Las empresas ecuatorianas no desaprovechan las
oportunidades que ofrece la nueva economia y un consumidor cada vez mas exigente.

las estrategias de marketing, empezaron en historia apuntando hacia una disciplina de

origenes militares con la conducta. Asi seria nominado modelo militar de la estrategia, la cual

seria implementado en los afios 20 tanto en la practica como en la teoria de la publicidad
trayendo consigo todas las terminologias igualmente militares las cuales algunas de ellas
todavia persisten: planes, camparias, objetivos target.

Precisamente es en los afios 30-40 cuando de la mano de Hopkins comienzan a
proclamarse las estrategias comerciales como ciencia, basada en métodos y leyes
publicitarias. Al marketing se lo denominaba como “terreno abandonado para la estrategia.

En los afios 80 de la publicidad, se descubre la necesidad de posicionamiento en la mente
del consumidor, teniendo como enfoque fundamental no crear algo nuevo mas bien
manipular lo que esta en la mente, reordenar las conexiones que ya existen.

Estudiar la historia del posicionamiento resulta vital esto se ha convertido en un pilar
fundamental en la historia del marketing y sus estrategias, uno de los objetivos claves para
cualquier plan de mercadeo es el reconociendo y el recuerdo que busca generar en los
consumidores, en este tiempo se comenzo a entender lo importante que es la
retroalimentacién sobre lo que opinan los clientes de la empresa buscando una relacion

consumidor-empresa y agrandar el concepto de mercadeo.
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Hoy en dia con la llegada de la era digital las estrategias de marketing se han ido
direccionando hacia los medios digitales formando asi parte de la gran progresion de
comunicacion con la diversidad de estrategias las cuales han ido cambiando durante el tiempo
actualmente se tiene una gran expectativa para la publicidad y el marketing en el futuro del
pais. (Amores & Castillo, 2017)

1.1.3. Evolucion del marketing 1.0 al 4.0

En la actualidad nos enfrentamos a un entorno cambiante, fruto de ello ha sido la
evolucion experimentada por el concepto de marketing debido principalmente al cambio
producido en los habitos de consumo de la sociedad. Por todo esto es conveniente, analizar el
proceso de cambio experimentado en la economia y la sociedad, asi como su repercusion en
el &mbito del marketing. Aunque el cambio producido en las acciones de mercadotecnia no
ha sido brusco, sino que ha contado a lo largo de los afios con una progresiva transformacion.

El marketing 1.0 en el siglo XIX debido al desarrollo de la revolucion industrial y la
produccidn en masa, las acciones de marketing se basaban en el desarrollo de acciones
orientadas a la produccién. En el marketing 2.0 ya el siglo XX se establece la orientacion a
las ventas, las empresas fijan como objetivo principal la maximizacién de beneficios
satisfaciendo las necesidades de sus consumidores teniendo en cuenta sus preferencias e
intereses.

El marketing 3.0 a mediados del siglo XX realmente surge el verdadero concepto de
marketing como el desarrollo de acciones para satisfacer al cliente, detectando las
necesidades que no han sido satisfechas por el mercado. Las empresas ya no sélo tienen en
cuenta las necesidades de los consumidores, sino que éste valora positivamente a las
empresas que se preocupan por aspectos sociales.

El marketing 4.0 debido al veloz desarrollo de las Tecnologias de la Informacion y la

Comunicacion, con Internet como medio principal de comunicacion, el cliente es el que
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mediante sus interacciones se encarga en cierta medida de realizar acciones de publicidad
entre sus grupos de interés. (Sanchez, 2015)

Es decir que el marketing se encuentra en constante evolucion y cambio mediante van
pasando los afios, siendo esto beneficioso para las empresas por que les permiten de esta
manera poder desarrollar mucho mejor las estrategias logrando obtener de diferentes formas y
con mayor facilidad un mejor reconocimiento en el mercado.

1.1.4. Breve historia de la Optica Nuevo Amanecer

El sr. Santos Linder Mufioz Perea de 36 afios de edad duefio de la dptica nuevo amanecer
la cual fue inaugurada, el 15 de junio del 2015 en la calle clemente ballen 526 entre Escobedo
y Chimborazo, esta permanecio activa por 3 afios, después se trasladé a la calle Luque 930 y
6 de marzo en la que actualmente se encuentra, esta Optica fue creada ya que el observaba que
es un negocio rentable y que tiene el conocimiento respectivo para su funcionamiento , es por
es0 que se incentivo a poner su propio negocio.

Aprendié el uso de la profesion por trabajos que tuvo dia a dia y por lo que actualmente se
encuentra estudiando, fue ahi donde le Ilamo la atencién para aprender mucho mas sobre esta
actividad, él ya contaba con un laboratorio optico que se trata de la elaboracion de los lentes,
el ahorro poco a poco para poder ir invirtiendo y montando lo que ahora es su dptica pero ain
tiene mucho que seguir mejorando ya que a pesar de los afios atn no tiene los debidos
parametros del marketing impidiéndole de esta forma que pueda avanzar su negocio y

obtener el reconocimiento necesario. (Perea L. S., 2021)
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1.2. Marco Teorico
1.2.1. Estrategias de Marketing

El disefio de las estrategias de marketing es uno de los principales aspectos a trabajar
dentro del marketing. Las estrategias de marketing definen como se van a conseguir los
objetivos comerciales de nuestra empresa. Para ello es necesario identificar y priorizar
aquellos productos que tengan un mayor potencial y rentabilidad, seleccionar al publico al
que nos vamos a dirigir, definir el posicionamiento de marca que queremos conseguir en la
mente de los clientes y trabajar de forma estratégica las diferentes variables que forman el
marketing mix (producto, precio, distribucién y comunicacion). (Espinoza R. , 2015)

La estrategia de marketing es uno de los principales aspectos para trabajar dentro de las
labores del marketing, para conseguir objetivos comerciales que se plantean en una empresa u
organizacion, por los que su disefio es esencial para su respectivo funcionamiento ya sea a
corto y largo plazo. (Ronquillo & Olvera, 2018)

La estrategia de cada empresa debe ser Unica, teniendo en cuenta el publico a ser
alcanzado, los objetivos de la empresa, los recursos disponibles y una serie de factores.

Pero, algunos elementos son indispensables para cualquier marca que espera hacer del
marketing, un arma. (Mesquita, Rockcontent, 2018)

Las estrategias de marketing muestran como se va alcanzar los objetivos de la empresa
ayudan también a coordinar los diferentes aspectos de la empresa y nos ayudan a coordinar
los diferentes aspectos implicados en una campafia, desde el creativo hasta el financiero. Asi,
la estrategia es como el mapa que ayuda a todas las personas de la empresa a remar en la
misma direccion. (Tomas, 2020)

Puesto que la estrategia del marketing son uno de los puntos principales para trabajar el

mercado ya que se enfoca en definir los objetivos de la empresa para priorizar los productos
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que tenga mayor rentabilidad de forma estratégica y jerarquica permitiendo de esta forma que
la empresa brinde un servicio de calidad.
1.2.2. Estrategias de Marketing Mix

Seguln (Frasquet & Vallet, 2005) el marketing mix es el conjunto de variables que se
pueden coordinar, manejar, manipular o combinar en un programa de marketing y que tienen
como objetivo: producir, alcanzar o influir sobre la respuesta deseada en el mercado objetivo,
obtener los objetivos de marketing en la empresa, satisfacer al mercado objetivo y las
necesidades del cliente.

Para plantear estrategias de marketing mix es necesario trabajar las 4ps, estos también
consideradas variables controlables porque pueden controlarse siempre y cuando dentro de
ciertos limites deben estar concentradas en un segmento de clientes potenciales. El producto y
la distribucion son elementos a largo plazo por cuanto no se puede modificar de forma
inmediata y su utilizacion debe ser planificada, mientras que el precio y la promocién son
instrumentos tacitos que dentro de sus limitaciones pueden modificarse con facilidad y
rapidez. (Andrade, 2007)

El marketing mix es la mezcla de cuatro elementos que suponen la efectiva ejecucion de
una estrategia de marketing. Su papel en este es importante ya que en esencia se trata de crear
productos y servicios que satisfagan a los consumidores de forma tal que el precio,
distribucion y promocion se proyecte como un todo. ElI marketing mix se estructura en base a
dos modelos esencialmente, el tradicional y el ampliado por lo que resulta conveniente
adoptar un enfogue con relacion a los ingredientes que integran el mix, asi como, realizar una
breve reflexion sobre las implicaciones metodoldgicas de este concepto. (Fernandez Marcial,
2015)

Todo consumidor conoce, el producto, donde lo compra, porque lo ha elegido y el precio

que tiene. Teniendo en cuenta todos estos puntos en el que el consumidor toma decisiones, es
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el eje central del marketing mix o mix comercial. Es decir, el marketing mix o mezcla de la
mercadotecnia, consiste en el conjunto de actividades destinadas a la promocién y
comercializacion de la marca o el producto en el mercado, teniendo en cuenta las 4p’s con un
objetivo claro atraer y fidelizar al cliente gracias a la satisfaccion de sus necesidades.

El marketing mix es uno de los elementos clasicos del marketing, un término creado por
McCarthy en 1960, el cual se utiliza para englobar a sus cuatro componentes basicos que son:
precio, producto, distribucion y comunicacion. (Espinoza R. , 2015)

Para comercializar un productos o servicio de forma eficiente, los profesionales del
marketing siguen estrategias especificas. Todas las acciones y decisiones necesarias para el
exitoso posicionamiento de una marca se engloban bajo el termino Marketing mix también
Ilamado mezcla de mercadotecnia. Las herramientas y variables que este abarcan ayudan a la
empresa a crear estrategias de marketing a traves de las conocidas como 4ps del marketing.
(Digital Guide IONQS, 2018)

La idea de cada punto que forma cada estrategia de marketing mix es el éxito de las
organizaciones, donde cada variable se relaciona entre si para crear un producto o servicio
que cumpla las expectativas del cliente y llegar al reconocimiento deseado.

1.2.3. Componentes del Marketing Mix de las 7 P

El marketing mix comprende las siguientes herramientas: Producto, Precio, Personas,
Procesos, Presentacion, Distribucién y Comunicacion, ademas de ser un acumulado de
estrategias usadas para incitar a la compra, crecer en ventas y posicionarse en la mente del
consumidor. La parte mas significativa de aquella es que pueden ser personalizadas y sobre
todo controladas de acuerdo al modelo de negocio.

Los autores opinan que marketing mix es el “Conjunto de herramientas controlables que se

utilizan de una manera combinada para conseguir los objetivos de marketing. Habitualmente,
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Se agrupan en cuatro tipos: producto, precio, personas, procesos, presentacion, distribucion y
comunicacion”. (Rodriguez Ardura, y otros, 2006, pag. 453)

Segun el autor: El marketing mix se define como el conjunto de herramientas o variables
controlables del marketing que, combinadas, aportan a la satisfaccion de las necesidades y a
la consecuencia de los objetivos en el mercado (intercambios mutuamente satisfactorios).
(Toca, 2009, pag. 69)

Martinez, Ruiz y Escrivd mencionan: “El marketing mix es el conjunto de herramientas
que debe cambiar la direccion de marketing para conseguir los objetivos previstos y se
materializa en cuatro instrumentos: producto, precio, personas, procesos, presentacion,
distribucion y comunicacion”. (Martinez, Ruiz, & Escriva, 2014, pag. 13)

Por otra parte, en el libro Principios y estrategias de marketing los autores indican:

El marketing mix es el conjunto de decisiones sobre producto, precio, personas, procesos,
presentacion canales de distribucion y comunicaciones (0 promocion) con la que se despliega
la estrategia de marketing y sus componentes estan interconectados. (Rodriguez &
Ammetller, 2018, pag. 131)

Figura 1. 7'p del marketing Mix

Vst AT

LAS 7PNl
MARKE TING M0

Autor: Julio Alejandro Sotelo
Fuente: (Sotelo, Onza., 2018)
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Producto: Elementos fundamentales que oferta una organizacion, la que puede ser
tangible, intangible o idea que se ofrece al mercado.

Precio: Se evallan diversos puntos, como el margen de ganancia, coste de
elaboracion, la disponibilidad de pagar por parte del cliente y la comparacion con
la competencia.

Plaza o Distribucion: La manera en la que se busca comercializar el producto para
hacerlo llegar al cliente de la mejor manera, ya sea por canales, punto de ventas,
entre otros.

Promocion o comunicacién: Es la forma en la que se muestra o se da a conocer
los productos o servicios que se planea ofertar en el mercado. Ya sea para impulsar
el reconocimiento de la marca y las ventas.

Personas: Si hay algo que define a los servicios es que no pueden sustraerse de las
personas que los suministran y por lo tanto el personal puede llegar a ser un factor
clave en la diferenciacidn de los servicios y en su posicionamiento. Los
colaboradores de la empresa son importantes en el marketing porque son ellos
quienes brindan el servicio. Es importante contratar y capacitar a las personas
adecuadas para brindar un servicio de alta calidad a los clientes; esta es una ventaja
competitiva interna que una empresa puede tener sobre otros competidores, la cual
puede afectar intrinsecamente la posicion de una empresa en el mercado.

Procesos: Se define como los mecanismos en la prestacion de un servicio que
afectan a la calidad percibida del mismo. Se debe plantear, estratégicamente, el
proceso correcto segun el canal elegido, pues afectan la ejecucion del servicio; si
se realizara desde un sitio web la empresa debe tener en cuenta que el sitio se
maneje de forma sencilla y accesible; que el cliente encuentre lo que necesite de

una manera rapida y sin complejidades. Si es de forma personal, se enfoca en el
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trato al cliente, con la finalidad del retorno para una venta. Por lo tanto, debe
asegurarse de contar con un proceso bien adaptado para minimizar costos.

e Presentacion: En las empresas que ofrecen servicios, debe existir evidencia fisica
de que el servicio fue otorgado. Ademas, la presencia fisica se refiere también a
cdmo se percibe una empresa, sus productos en el mercado y presencia de marca.
El disefio y creacidn de un contexto o espacio fisico debe ser una accién bien
planificada para una empresa en que se realiza un servicio y en donde interactla la
marca y el consumidor. Es por ello que muchas instituciones cuentan con sedes en
varias ubicaciones o franquicias con un ambiente homogéneo. Unas con otras para
lograr proyectar una imagen global en todos sus establecimientos. (Sotelo, Onza,
2018)

Los autores del libro Marketing en la actividad comercial opinan: “El producto es
cualquier bien, servicio o idea que se ofrece al mercado y que representa el medio para
satisfacer las necesidades o deseos del consumidor. Por ellos, los beneficios que reportan los
productos son mas importantes que sus caracteristicas”. (Martinez, Ruiz, & Escriva, 2014,
pag. 13)

Segun Martinez, Ruiz y Escriva: “El precio es la cantidad que el cliente paga por el
producto. También es muy importante, puesto que va a determinar los beneficios que
obtendra la empresa en cada venta”. (Martinez, Ruiz, & Escriva, 2014, pag. 14)

Segun los autores opinan que “La distribucion hace referencia a la colocacion del producto
alla donde el consumo tenga lugar, es decir, se refiere a todas las decisiones que estén
relacionadas con el traslado del producto desde el lugar de produccion hasta el lugar del
consumo”. (Martinez, Ruiz, & Escriva, 2014, pag. 15)

De acuerdo al marketing mix es un conjunto de herramientas controlables, por ende, son

estrategias que realiza una empresa para cumplir con sus propésitos, el buen manejo de las
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estrategias, se debe controlar la mezcla del marketing, la que comprende como principal los 7

puntos importantes para conseguir los objetivos previstos que se trata del Marketing Mix.

1.3. Marco Conceptual

Para un excelente desarrollo del proyecto, es esencial tener concepto de mayor
importancia.

ATL: La estrategia de marketing Above The Line, por sus siglas ATL, es una técnica
publicitaria que realiza camparfias masivas de gran alcance sin llevar a cabo profundas
segmentaciones en la audiencia.

Suele ser usada para realizar estrategias de posicionamiento y construccién de marca y se
da en los medios convencionales como television, radio, prensa impresa y exteriores
tradicionales. (marketing, 2020)

BTL: Below The Line, También conocido por sus siglas, BTL, es una técnica de
marketing que consiste en la utilizacion de medios no convencionales para las estrategias
publicitarias de las empresas.

La promocién de los servicios y productos se pone en marcha a través de campafias
creativas que causan una importante novedad y sorpresa en los usuarios.

Busca despertar el deseo del publico y atrapar su interés, por lo que es considerada una de
las estrategias directas con mayor efectividad.

Las estrategias Below The Line pueden ser desarrolladas a traves de promociones,
campanas publicitarias, marketing externo, merchandaising, relaciones publicas, mercenazgo,
marketing directo, eventos, redes sociales entre otras. (dircomfidencial.com, 2020)

Calidad: Cualidad de los productos y servicios que son de excelente fabricacion o
creacion, lo cual describe lo satisfactorio que son. (Maria Contanza Cubillos Rodriguez ,

2009)
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Cliente: Persona que ya ha adquirido o comprado productos de la empresa, principalmente
lo hace con regularidad y se trata de alguien fiel a la marca. (Carrasco, 2017)

Consumidor: Se refiere a la persona que consume un producto o servicio que proporciona
el mercado para cubrir su necesidad. (Gonzalez, 2020)

Marketing: Es la ciencia y el arte de explorar, crear y entregar valor para satisfacer
necesidades de un mercado objetivo con lucro. ElI marketing identifica necesidades y deseos
no realizados. Define, mide y cuantifica el tamafio del mercado identificado y de lucro
potencial. (Mesquita, Rockcontent, 2018)

Marketing mix: Proceso que consiste en lanzar el producto adecuado, en el momento y
lugar apropiado y al precio més ajustado. (Peralta, 2020)

Mercadotecnia: La mercadotecnia es un proceso mediante el cual, una entidad social trata
de intercambiar algo de valor con otra entidad. Esta es un sistema total de actividades
comerciales cuya finalidad es planear, fijar el precio, promover y distribuir los productos
satisfactores de necesidades y los deseos de los mercados para que dé frente a la competencia,
pueda satisfacerlo de una manera eficaz y eficiente. (Thompson, Marketing free , 2019)

Mercado potencial: Conjunto de consumidores que no consume el producto, pero
muestran suficiente interés por adquirirlo. (Terreros, 2011)

Optica: Es una rama de la fisica que se dedica al estudio de la luz visible: sus propiedades
y su comportamiento. También analiza sus eventuales aplicaciones en la vida del ser humano,
como es la construccion de instrumentos para detectarla o valerse de ella.

La Optica es un campo de investigacién muy importante y que nutre de herramientas a las
demaés ciencias, especialmente a la astronomia, la ingenieria, la fotografia y la medicina
(oftalmologia y optometria), con la existencia de lentes. (Leskow, 2021)

Orientacion hacia el cliente: Una empresa debe mirar hacia las necesidades de los

consumidores, tomando en cuenta sus puntos de vista y no los propios. Cuando un cliente
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desea adquirir un producto con calidad, bajo costo y rendimiento, probablemente el producto
no lo contenga todo, pero buscara uno que si cubra una gran parte de las necesidades del
cliente y no las del comerciante. Después de todo, se tiene que recordar que el objetivo de
vender, es lograr la satisfaccion de las necesidades del cliente. (Stanton, 2011)

OTL: Son el mecanismo de accion del Social Media Marketing, que se centra en realizar
un andlisis linguistico de los usuarios que utilizan las redes sociales. Por lo tanto, trata de
encontrar escenarios de valor con datos que se publican en las redes, como preferencias,
creencias, palabras claves, gustos e ideales intelectuales y fisicos.

Por otro lado, atiende a otros elementos relevantes como las fotografias, colores,
posiciones, objetos, valores, contextos, etc. Por eso consigue informacion trascendental para
disefiar un plan estratégico adaptado a las marcas, sustentando en factores reales que revela el
propio mercado. (Jardin de Murcia, 2017)

Telecomunicaciones: La palabra comunicacion proviene de la raiz latina "communicare”,
es decir, hacer comun algo. Por otra parte, informacion tiene su origen en las palabras in y
formare, es decir, instruir hacia adentro. A partir de estas dos palabras, y debido a la
importancia que en épocas recientes han cobrado, se ha generado una enorme cantidad de
variantes, cada una con un significado muy preciso, aplicable a determinadas situaciones. Por
ejemplo, telecomunicaciones significa comunicar a distancia, informatica (que proviene de
informacidn, y matica de automatica) supone el procesamiento automatico de la informacion;
telematica es la conjuncién de telecomunicaciones e informatica e implica la transmision y el
procesamiento automatico de la informacién (Boni, 2020)

Publicidad: Conjunto de estrategias utilizada para incrementar el consumo de productos o
servicios y mejorar la imagen de una marca. (Thompson, promonegocios.net, 2011)

Servicio: Desde el punto de vista del mercadeo y la economia, son las actividades que

intentan satisfacer las necesidades del cliente. Los servicios son 1o mismo que un bien, pero
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de forma no material o intangible. Estos se deben a que el servicio solo es presentando sin

que el consumidor lo posea. (Equipo editorial, 2021)

Venta personal: Tipo de venta en donde un determinado vendedor ofrece, promociona o

vende un producto o servicio a un determinado consumidor individual de manera directa o

personal (cara a cara). (Rodriguez, 2020).
1.4. Marco Legal

1.4.1. Constitucién de la Republica del Ecuador
Capitulo Segundo
Seccion Tercera
Comunicacion e Informacion

Art. 16.- Todas las personas, en forma individual o colectiva, tienen derecho a:

1. Una comunicacion libre, intercultural, incluyente, diversa y participativa, en todos los
ambitos de la interaccion social, por cualquier medio y forma, en su propia lengua y con sus
propios simbolos.

2. El acceso universal a las tecnologias de informacion y comunicacion.

3. La creacion de medios de comunicacion social, y al acceso en igualdad de condiciones
al uso de las frecuencias del espectro radioeléctrico para la gestion de estaciones de radio y
television puablicas, privadas y comunitarias, y a bandas libres para la explotacion de redes

inaldmbricas.

4. El acceso y uso de todas las formas de comunicacion visual, auditiva, sensorial y a otras

que permitan la inclusion de personas con discapacidad. 5. Integrar los espacios de

participacion previstos en la Constitucion en el campo de la comunicacién. (Constitucion de

la Republica del Ecuador , 2015)
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Seccion Séptima
Salud

Art. 32.- La salud es un derecho que garantiza el Estado, cuya realizacion se vincula al
ejercicio de otros derechos, entre ellos el derecho al agua, la alimentacién, la educacién, la
cultura fisica, el trabajo, la seguridad social, los ambientes sanos y otros que sustentan el
buen vivir.

El Estado garantizara este derecho mediante politicas economicas, sociales, culturales,
educativas y ambientales; y el acceso permanente, oportuno y sin exclusion a programas,
acciones y servicios de promocion y atencion integral de salud, salud sexual y salud
reproductiva. La prestacion de los servicios de salud se regira por los principios de equidad,
universalidad, solidaridad, interculturalidad, calidad, eficiencia, eficacia, precauciéon y
bioética, con enfoque de género y generacional. (Constitucion de la Republica del Ecuador,
2015)

Capitulo Tercero
Seccion novena
Personas usuarias y consumidoras

Art. 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de 6ptima calidad y

a elegirlos con libertad, asi como a una informacion precisa y no engafiosa sobre su contenido

y caracteristicas.

La ley establecera los mecanismos de control de calidad, los procedimientos de defensa
del consumidor, la reparacién e indemnizacion por deficiencias, dafios y mala calidad de
bienes y servicios, y por la interrupcion de los servicios publicos no ocasionados por
catastrofes, caso fortuito o fuerza mayor, y las sanciones por la violacion de estos derechos.

(Constitucion de la Republica del Ecuador, 2015)
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1.4.1. Plan de Creacion de Oportunidades (2021 — 2025)

Eje 1: Econémico y Generacion de empleo.

Objetivo 1: Incrementar y fomentar, de manera inclusiva, las oportunidades de empleo y
las condiciones laborales.

1.1 Crear nuevas oportunidades laborales en condiciones dignas, promover la inclusion
laboral, el perfeccionamiento de modalidades contractuales, con énfasis en la reduccion
de brechas de igualdad y atencion a grupos prioritarios, jévenes, mujeres y personas
LGBTI+. (Secretaria Nacional de Planificacion, 2021)

1.4.2. Plan nacional toda una vida (2017 — 2021)

Eje 1: Derechos para todos durante toda la vida.

Objetivo 1: Garantizar una vida digna con iguales oportunidades para todas las personas.

1.3 Combatir la malnutricion, erradicar la desnutricién y promover habitos y practicas de
vida saludable, generando mecanismos de corresponsabilidad entre todos los niveles de
gobierno, la ciudadania, el sector privado y los actores de la economia popular y solidaria, en
el marco de la seguridad y soberania alimentaria.

1.6 Garantizar el derecho a la salud, la educacion y al cuidado integral durante el ciclo de
vida, bajo criterios de accesibilidad, calidad y pertinencia territorial y cultural. (Plan Nacional
de Desarrollo 2017-2021 Toda una Vida" de Ecuador, 2017)

Eje 2: Economia al Servicio de la Sociedad

Objetivo 5: Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento
econdmico sostenible de manera redistributiva y solidaria.

5.4 Incrementar la productividad y generacién de valor agregado creando incentivos
diferenciados al sector productivo, para satisfacer la demanda interna, y diversificar la oferta

exportable de manera estratégica.
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5.6 Promover la investigacion, la formacion, la capacitacion, el desarrollo y la
transferencia tecnolgica, la innovacion y el emprendimiento, la proteccion de la propiedad
intelectual, para impulsar el cambio de la matriz productiva mediante la vinculacion entre el
sector publico, productivo y las universidades. (Plan Nacional de Desarrollo 2017-2021 Toda
una Vida" de Ecuador, 2017)

1.4.3. Ley de propiedad intelectual
Libro Il
De la propiedad intelectual
Capitulo 11
De las patentes de invencién
Seccion |

De los requisitos de patentabilidad

Art. 121. Se otorgara patente para toda invencion, sea de productos o de procedimientos,
en todos los campos de la tecnologia, siempre gque sea nueva, tenga nivel inventivo y sea
susceptible de aplicacion industrial. (Derecho de propiedad intelectual, 2021)

Seccion IV

De los derechos que confiere la patente

Art. 149. La patente confiere a su titular el derecho a explotar en forma exclusiva la
invencion e impedir que terceras personas realicen sin su consentimiento cualquiera de los
siguientes actos:

a) Fabricar el producto patentado;

b) Ofrecer en venta, vender o usar el producto patentado, o importarlo o almacenarlo para
alguno de estos fines;

¢) Emplear el procedimiento patentado;
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d) Ejecutar cualquiera de los actos indicados en los literales a) y b) respecto a un producto
obtenido directamente mediante el procedimiento patentado;

e) Entregar u ofrecer medios para poner en préctica la invencion patentada; v,

f) Cualquier otro acto o hecho que tienda a poner a disposicion del pablico todo o parte de
la invencidn patentada o sus efectos. (Derecho de propiedad intelectual, 2021)

1.4.4. Ley orgéanicade salud
Titulo preliminar
Capitulo 1
Del derecho a la salud y su proteccion

Art. 3.- La salud es el completo estado de bienestar fisico, mental y social y no solamente
la ausencia de afecciones o enfermedades. Es un derecho humano inalienable, indivisible,
irrenunciable e intransmisible, cuya proteccion y garantia es responsabilidad primordial del
Estado; v, el resultado de un proceso colectivo de interaccion donde Estado, sociedad, familia
e individuos convergen para la construccion de ambientes, entornos y estilos de vida
saludables. (Ley Organica de Salud, 2015)

Libro 111
Vigilancia y control sanitario
Disposiciones comunes

art. 129.- el cumplimiento de las normas de vigilancia y control sanitario es obligatorio
para todas las instituciones, organismos y establecimientos publicos y privados que realicen
actividades de produccidn, importacion, exportacion, almacenamiento, transporte,
distribucion, comercializacion y expendio de productos de uso y consumo humano. la
observancia de las normas de vigilancia y control sanitario se aplican también a los servicios
de salud publicos y privados, con y sin fines de lucro, autbnomos, comunitarios y de las

empresas privadas de salud y medicina preparada. (Ley Organica de Salud, 2015)
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1.45. Reglamento para el ejercicio de la optometria y funcionamiento de centros de

optometria, dpticas y talleres de Optica

CAPITULO I
Ambito de Aplicacion
Art. 1.- El &mbito de este Reglamento comprende tanto el ejercicio de los doctores en
Optometria, optometristas, optdmetras y opticos; funcionamiento de los establecimientos
dedicados a la elaboracion y tallado de lentes correctores y lentes de contacto, denominados

Laboratorio de Optica, y la comercializacion y venta en los Almacenes de Optica.

Capitulo 11
Clases y Denominaciones

Art. 2.- Se denomina Optometristas a los profesionales autorizados Unicamente a medir la
agudeza visual, mediante el examen de refraccion y su correccion por medio de la adaptacion
de lentes correctores, lentes de contacto, o ejercicios visuales.

Art. 3.- Se denomina Opticos a los profesionales que se dedican a la elaboracion, previa
receta o prescripcion de un médico Oftalmélogo, o férmula de Optometrista, de lentes o
cristales oftalmicos, planos, meniscos de color e incoloros, prismas, lentes de contacto,
prétesis oculares. Asi como al expendio de éstos y demas objetos de Optica.

Art. 4.- Se denomina Técnicos de Laboratorios de Optica, a las personas dedicadas
Unicamente al tallado de lentes correctivos para los diferentes defectos visuales, gafas y todo
tipo de aparatos dpticos, y que trabajan bajo la dependencia de un profesional dptico.

Art. 5.- Se denomina Centros de Optometria, los establecimientos dedicados
exclusivamente a la correccion de los vicios de refraccion y adaptacion de lentes correctores

y de contacto, prétesis oculares, y que son manejados por un optometrista.
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Capitulo 111
Requisitos para el ejercicio

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

Art. 9.- Los titulos deberéan obligatoriamente inscribirse en la Direccién General de Salud,
a través de la Direccion Nacional de Control Sanitario y registrarse en la Direccion Provincial
de Salud de la circunscripcion territorial respectiva en donde se vaya a ejercer esta actividad
y que cuente con el aval de la Federacion de Optometristas del Ecuador. Las inscripciones
solo se podran hacer cuando los titulos universitarios provengan de Institutos de Educacion
Superior o, Universidades reconocidas por el Consejo Nacional de Universidades y Escuelas
Politecnicas CONUEP, para garantizar la calidad académica de las mismas. (Reglamento
para el ejercicio de la optometria, 2014)

1.4.6. Ley organica de defensa del consumidor
Capitulo 1
Principios Generales

Art. 2.- Definiciones. - Para efectos de la presente ley, se entendera por:
Consumidor. - Toda persona natural o juridica que, como destinatario final, adquiera, utilice
o disfrute bienes o servicios, o bien reciba oferta para ello. Cuando la presente ley mencione

al Consumidor, dicha denominacién incluird al Usuario.
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Publicidad. - La comunicacién comercial o propaganda que el proveedor dirige al
consumidor por cualquier medio idoneo, para informarlo y motivarlo a adquirir o contratar un
bien o servicio.

Publicidad Engafiosa. - Toda modalidad de informacién o comunicacién de caracter
comercial, cuyo contenido sea total o parcialmente contrario a las condiciones reales o de
adquisicion de los bienes y servicios ofrecidos o que utilice textos, didlogos, sonidos,
imagenes o descripciones que directa o indirectamente, e incluso por omision de datos
esenciales del producto, induzca a engafio, error o confusién al consumidor.

Productores o Fabricantes. - Las personas naturales o juridicas que extraen, industrializan o
transforman bienes intermedios o finales para su provision a los consumidores.
Capitulo 11
Derechos y obligaciones de los consumidores

Art. 4.- Derechos Del Consumidor. - Son derechos fundamentales del consumidor, a mas
de los establecidos en la Constitucion Politica de la Republica, tratados o convenios
internacionales, legislacion interna, principios generales del derecho y costumbre mercantil,
los siguientes:

Derecho a la proteccion de la vida, salud y seguridad en el consumo de bienes y servicios,
asi como a la satisfaccion de las necesidades fundamentales y el acceso a los servicios
bésicos.

Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios competitivos, de
Optima calidad, y a elegirlos con libertad.

Derecho a recibir servicios basicos de éptima calidad.

Derecho a la informacién adecuada, veraz, clara, oportuna y completa sobre los bienes y

servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios, caracteristicas, calidad, condiciones

42



de contratacion y demas aspectos relevantes de los mismos, incluyendo los riesgos que
pudieren presentar.

Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o abusivo por parte de los
proveedores de bienes o servicios, especialmente en lo referido a las condiciones 6ptimas de
calidad, cantidad, precio, peso y medida.

Capitulo \V}
Informacidén basica comercial

Art. 9.- Informacion Publica. - Todos los bienes a ser comercializados deberan exhibir sus
respectivos precios, pesos y medidas, de acuerdo a la naturaleza del producto.

Toda informacion relacionada al valor de los bienes y servicios deberd incluir, ademas del
precio total, los montos adicionales correspondientes a impuestos y otros recargos, de tal
manera que el consumidor pueda conocer el valor final.

Ademas del precio total del bien, deberd incluirse, en los casos en que la naturaleza del
producto lo permita, el precio unitario por kilogramo, litro 0 metro.

Art. 10.- Idioma Y Moneda. - Los datos y la informacion general expuesta en etiquetas,
envases, empaques u otros recipientes de los bienes ofrecidos; asi como la publicidad,
informacion o anuncios relativos a la prestacion de servicios, se expresaran en idioma
castellano, en moneda de curso legal y en las unidades de medida de aplicacion general en el
pais; sin perjuicio de que el proveedor pueda incluir, adicionalmente, esos mismos datos en
otro idioma, unidad monetaria o de medida. La informacién expuesta sera susceptible de
comprobacion.

Art. 15.- Rotulado Minimo De Medicamentos. - Sin perjuicio de lo establecido en las
normas especiales, los medicamentos en general y los productos naturales procesados,

deberan contener informacion sobre:
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a) Nombre del producto, genérico o de marca;

b) Marca comercial;

c) Identificacion del lote;

d) Razén social de la empresa;

e) Contenido neto;

f) NUmero de registro sanitario;

g) Fecha de expiracién o tiempo maximo de consumo;

h) Lista de componentes con sus respectivas especificaciones;

i) Precio de venta al publico;

j) Pais de origen; Contraindicaciones; vy,

En cuanto a productos naturales debe identificarse la procedencia, y si hay elementos
culturales o étnicos en el origen. (Ley Organica de Defensa del Consumidor, 2012)

1.4.7. Ley organica de comunicacion
Titulo |
Disposiciones preliminares y definiciones

Art. 1.- Esta ley tiene por objeto desarrollar, proteger, promover, garantizar, regular y
fomentar, el ejercicio de los derechos a la comunicacion establecidos en los instrumentos de
derechos humanos y en la Constitucion de la Republica del Ecuador.

Ademas, el objeto de esta Ley comprendera la proteccion del derecho a ejercer la libertad
de expresion, y a buscar, recibir y difundir informacion e ideas de toda indole a través de
medios de comunicacion.

Art. 3.- Contenido comunicacional. - Para los efectos de esta ley, se entendera por
contenido todo tipo de informacion u opinién que se produzca, reciba, difunda e intercambie

a través de los medios de comunicacioén social.
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Titulo. Gnico
Capitulo |
De las autorizaciones

Art. 143.- la publicidad y promocion de los productos sujetos a control y vigilancia

sanitaria deberan ajustarse a su verdadera naturaleza, composiciéon, calidad u origen, de modo

tal que se evite toda concepcidn erronea de sus cualidades o beneficios, lo cual sera
controlado por la autoridad sanitaria nacional. se prohibe la publicidad por cualquier medio

de medicamentos sujetos a venta bajo prescripcion.

Titulo 11
Principios y derechos
Capitulo 11
Derechos a la comunicacion
SECCION II

Derechos de igualdad e interculturalidad

Art. 35.- Derecho al acceso universal a las tecnologias de la informacién y comunicacion.

- Todas las personas tienen derecho a acceder, capacitarse y usar las tecnologias de
informacidn y comunicacion para potenciar el disfrute de sus derechos y oportunidades de

desarrollo. (Ley Organica de Comunicacion, 2019)
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2. CAPITULO 2.- METODOLOGIA APLICADA

2.1.Enfoque de la investigacion

Segtin (Sampiere, 2009) “Enfoque mixto Puede utilizar los dos enfoques -Cuantitativo y
Cualitativo- para responder distintas preguntas de investigacién de un planteamiento del
problema.”

Esta investigacidn tiene un enfoque mixto ya que se aplicd un proceso que recolecta,
analiza y vincula datos cuantitativos y cualitativos.

Los datos cuantitativos se obtienen de encuestas realizadas a los clientes, aplicando la
medicién para descubrir o interpretar dichos datos. Los datos cualitativos se los recopilo de la
observacion realizada en el sector donde se encuentra ubicada la microempresa y la entrevista
aplicada a los colaboradores de la empresa.

2.2. Tipos de investigacion (Tipos de estudio)

2.2.1. Investigacion descriptiva

Busca especificar propiedades, caracteristicas y rasgos importantes de cualquier fenémeno
que se analice. Describe tendencias de un grupo o poblacién. (Sampieri, 2003)

El proyecto sera de tipo descriptiva la cual logra destacar y representar las caracteristicas
del mercado y la situacion actual de la empresa detallar las caracteristicas del mercado y la
situacion actual de la empresa. En este tipo de investigacion, la informacion se recolecta de
fuentes primarias y secundarias con el fin de suministrar informacion sobre el problema e
identificar métodos de accion.

2.2.2. Investigacion Explicativa
Su interés se centra en explicar por que ocurre un fenémeno y en qué condiciones se

manifiesta, o porgue se relacionan dos o mas variables. (Hernandez, 2006).
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Con esta investigacion se busca conocer cuales son las causas que provocan el poco
reconocimiento de la Optica Nuevo Amanecer por parte de los habitantes de la ciudad de
Guayaquil.

2.3. Métodos de investigacion

2.3.1. Métodos teodricos

Historico - Logistico

Este método es aplicado del analisis realizado por el marco histdrico, la cual abarca la
historia del marketing, ademas la evolucién del marketing y las estrategias del marketing
mix, adicional se conocid la historia de la Optica, de como ha ido creciendo la microempresa
desde sus inicios y como se encuentra en la actualidad.

Andlisis — Sintesis

Este método de investigacion se lo aplico al momento de analizar las teorias de los
autores, se empleard estrategias de marketing mix que ayudara al reconocimiento de la Optica
Nuevo Amanecer la cual se estudiara la informacion que posee la empresa.

Sera aplicada estrategias de marketing mix ya que fueron analizadas diversas teorias y
fuentes de informacion, dentro de estas citas.

Deductivo — Inductivo

En este medio se obtendra conclusiones analizando las respuestas de cada encuestados, la
cual se busca solucionar la problemaética de la empresa como es la falta de reconocimiento en
el mercado a través de las redes sociales, este método se utiliza para analizar el problema y
asi obtener diversas conclusiones.

A través de la aplicacion del Método Deductivo se analizaron teorias y el marco legal,
teniendo en cuenta sus diferentes factores o elemento que lo componen partiendo de lo

general a lo particular.
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Método Empirico
Dentro de este méetodo se utilizara varios instrumentos como:
e Laencuesta
e Laobservacion
e Entrevista

Encuesta:

La encuesta recolectara datos mediante un cuestionario de preguntas que iran dirigidas a
una muestra de la poblacion.

La encuesta se le realizara a la poblacion de la ciudad de Guayaquil utilizando un
cuestionario conformado por 10 preguntas con el objetivo de conocer los resultados para
poder desarrollar estrategias de marketing mix para la Optica Nuevo Amanecer en la Ciudad
de Guayaquil.

Estas preguntas se enfocan a una poblacion econémicamente activa, seré realizada el
rango de edad a clientes que se encuentren entre los 18 afios hasta los 70 afios de edad mismo
que seran de género masculino y femenino. (Anexo N°1 Formato de encuesta)

Observacion:

Se aplico una observacion de tipo no participativa, utilizando como instrumento una guia
de observacion donde se examind el comportamiento de los clientes sin acercarse a preguntar.
Esta técnica tiene como objetivo observar al cliente por medio de redes sociales para ver que
necesidades o inquietudes tengan y asi poder saber a qué preguntas frecuentemente nos
vamos a enfrentar.

De esta forma, se aplicara estrategias de marketing mix para ayudar a incrementar clientes
y sobre todo a un mejor reconocimiento de la Optica, para ellos se debe implementar pautas

de observacion. (Anexo N°2 Guia de observacion)
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Entrevista:

Es una técnica utilizada para la recoleccion de datos cualitativos que se busca recoger en
funcion de los objetivos, el planteamiento del problema y la perspectiva teorica, es decir, de
acuerdo con el disefio de la investigacion.

Se realizaron 2 entrevistas, la primera a un profesional del tema y al duefio de la
microempresa, para alcanzar la informacion acertada sobre este servicio y sea de guia para el

proyecto de titulacion.

2.3.2. Método Estadistico
Estadistica Descriptiva
Se utilizo este método estadistico descriptiva porque se organizara e interpretara de
manera segura los datos y fue necesario tabular, graficar y analizar los datos de la encuesta

realizadas con la finalidad de conocer los habitos y las experiencias de compra de los clientes.

Universo - Muestra

Son las personas mayores de 18 afios de la ciudad de Guayaquil Parroquia Bolivar, se
tomara en consideracion los datos proporcionados por el Instituto Nacional de Estadistica y
Censos (INEC), los ultimos resultados del 2010 arrojaron que 3.296 son los habitantes.

Se realizd un muestreo probabilistico de la ciudad de Guayaquil, tomando en cuenta los
datos que arroja el Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC).

Lo cual se aplicd la siguiente formula considerando como nivel de confianza del 95% y el
5% de margen de error.

N k?p(1-p)

"TWN-Derkpd-p
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N = representa al tamarfio de la poblacion (3.296)

z = representa al nivel de confianza del ejercicio (1.96).

e = simboliza al margen de error que se puede cometer (0.5).
p = simboliza a la probabilidad de existo (0.5).

g = simboliza la probabilidad de fracaso (0.5).

n = muestra (poblacion a encuestar 345).

Calculo de la muestra

(3,296)(1.96)2 (0.50)(1 — 0.50)

" =13,296 — 1) (0.05)2 + (1.96)2 (0.50)(1 — 0.50)

(3,296)(3.84) (0.50)(0.5)

" = 13,295) (0.0025) + (3.84) (0.50)(0.5)

_ (12,656.64) (0.25)

" =18,2375) + (0.96)

_ (3,164.16)
91975
n = 344

Una vez ya calculado el tamafio de la muestra, se determind que el nimero de personas a

encuestar es de trescientos ochenta y cuatro dentro de la ciudad de Guayaquil.

50



2.4. Andlisis de los resultados
2.4.1. Andlisis de los resultados de la encuesta
En esta parte de la investigacion se presenta la tabulacion y el analisis de los datos que
fueron recolectados en las encuestas para esta forma poder tener una guia en el desarrollo de

la propuesta y llegar a una conclusion eficiente.

Desarrollo:
Tabla 1.Género
TABLA 1- GENERO
FEMENINO MASCULINO TOTAL
229 115 344
67% 33% 100%
Fuente: Investigacion de campo Elaborado: Por la Autora
Gréfico 1. Género
GENERO
344 RESPUESTAS
MASCULINO
33%
FEMENINO
67%
Fuente: Investigacion de campo Elaborado: Por la Autora
Andlisis:

Un 67% de las personas que respondieron la encuesta fueron mujeres siendo la mayor cantidad

de encuestados, el género masculino con un 33%, habiendo un 34% de diferencia entre ambos

géneros.
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Tabla 2. Edad

TABLA 2 - EDAD
18 a 26 27 a 35 36 a44 45 a 53 54a70 TOTAL
85 30 65 76 88 344
25% 9% 19% 22% 25% 100%

Fuente: Investigacion de campo Elaborado: Por la Autora

Grafico 2. Edad

EDAD
344 RESPUESTAS

m18a26 MW27a35 m36a44 45a53 m54a70

Fuente: Investigacion de campo Elaborado: Por la Autora
Andlisis:
Esta pregunta muestra que la mayoria de los encuestados cuentan con edades entre 54 a 70
afios de edad siendo un 25% mostrando que estos son los compradores mas frecuentes en

Opticas, en el mismo lugar, tenemos a personas entre 18 a 26 afios de edad con un 25% y

entre la edad de 45 a 53 afios de edad con un porcentaje de 22%.
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Tabla 3. ¢ Usted utiliza lentes?

TABLA 3 - ;Usted utiliza lentes?
S NO TOTAL
199 145 344
58% 42% 100%

Fuente: Investigacion de campo Elaborado: Por la Autora

Grafico 3. ¢ Usted utiliza lentes?

¢USTED UTILIZA LENTES?
344 RESPUESTAS

Fuente: Investigacion de campo Elaborado: Por la Autora

Andlisis:

Analizando la informacion de la encuesta se obtuvo que 199 personas que da un total de

58% de los encuestados utilizan lentes, puesto que esta pregunta nos ayuda a determinar que

la mayoria de las personas tienen una deficiencia visual.
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Tabla 4. ;Se ha realizado usted alguna vez un examen visual?

TABLA 4 - ;Se ha realizado usted alguna vez un examen visual?

Sl NO TOTAL
200 144 344
58% 42% 100%

Fuente: Investigacion de campo Elaborado: Por la Autora

. Grafico 4. ¢ Se ha realizado usted alguna vez un examen visual?

¢(SE HA REALIZADO USTED ALGUNA VEZ UN EXAMEN VISUAL?
344 RESPUESTAS

ES| m ENO =

Fuente: Investigacién de campo Elaborado: Por la Autora

Andlisis:

La deficiencia visual ha revelado que diariamente se encuentran mas personas

realizandose un examen visual el cual muestra este un porcentaje de 58% representando asi a

200 personas.
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Tabla 5. Si usted utiliza lentes ¢ Por qué?

Tabla 5 - Si usted utiliza lentes ¢ Por qué?

ENFERMEDAD | MIOPIA | ASTIGMATISMO PROTECCION |OTRO | TOTAL
45 120 65 89 25 344
13% 35% 19% 26% 7% 100%

Fuente: Investigacion de campo Elaborado: Por la Autora

Gréfico 5. Si usted utiliza lentes ¢ Por qué?

SI USTED UTILIZA LLENTES (POR QUE?
344 RESPUESTAS
OTRO
7%

ENFERMEDAD
13%

MIOPIA
35%

ASTIGMATISMO
19%

Fuente: Investigacion de campo Elaborado: Por la Autora

Andlisis:

Segun analisis de los encuestados ha revelado que la mayoria de las personas que utilizan

lentes es por miopia mostrando este un porcentaje del 35% representando a 120 personas,

como segundo lugar observamos que es por proteccion con un porcentaje de 26%.
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Tabla 6. ¢Por qué usted escogeria una éptica?

Tabla 6 - ¢Por qué usted escogeria una dptica?

POR CALIDAD POR
POR PRECIO DE SERVICIO UBICACION TOTAL
65 235 44 344
19% 68% 13% 100%

Fuente: Investigacién de campo Elaborado: Por la Autora

Gréfico 6. ¢ Por qué usted escogeria una optica?

¢POR QUE USTED ESCOGERIA UNA OPTICA?
344 RESPUESTAS

B PORPRECIO  EPOR CALIDAD DE SERVICIO B POR UBICACION

Fuente: Investigacién de campo Elaborado: Por la Autora

Andlisis:

En este grafico podemos observar que el 68% de los encuestados encogen una éptica por
la calidad de servicio que ofrecen, el 19 % en cambio escogen una Optica con los precios

notando asi que el 13% de las personas prefieren por la ubicacion.



Tabla 7. ¢ Cuales son las redes sociales que usted mas utiliza?

Tabla 7 - ¢ Cuales son las redes sociales que usted mas utiliza?

FACEBOOK | INSTAGRAM | TWITTER | WHATSAPP | TIK TOK | TELEGRAM | TOTAL
84 92 67 30 46 25 344
24% 27% 20% 9% 13% 7% 100%

Fuente: Investigacion de campo Elaborado: Por la Autora

Grafico 7. ¢ Cuales son las redes sociales que usted mas utiliza?

¢CUALES SON LAS REDES SOCIALES QUE USTED MAS
UTILIZA?
344 RESPUESTAS

B FACEBOOK ® INSTAGRAM ®TWITTER WHATSAPP ®mTIKTOK ™ TELEGRAM

Fuente: Investigacién de campo  Elaborado: Por la Autora

Andlisis:

Observando la imagen anterior se pudo analizar que de los 6 items escogidos para los
encuetados sobre las redes sociales que mas utilizan se demostrd que las personas optaron por
Instagram representa a un 27% y Facebook un 24% siendo asi una de las dos redes sociales

mas utilizadas.
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Tabla 8. De los medios de comunicacidn escogidos en la pregunta anterior, indique en
gué momento del dia los utiliza.

Tabla 8 - De los medios de comunicacion escogidos en la pregunta anterior,
indique en qué momento del dia los utiliza.

MANANA TARDE NOCHE TOTAL
77 94 173 344
22% 28% 50% 100%

Fuente: Investigacion de campo  Elaborado: Por la Autora

Grafico 8. De los medios de comunicacion escogidos en la pregunta anterior, indique
en qué momento del dia los utiliza

DE LOS MEDIOS DE COMUNICACION ESCOGIDOS EN LA
PREGUNTA ANTERIOR, INDIQUE EN QUE MOMENTO DEL
DIA LOS UTILIZA
344 RESPUESTAS

m MANANA ®TARDE ® NOCHE

Fuente: Investigacién de campo Elaborado: Por la Autora

Andlisis:

Segun el grafico anterior de los medios de comunicacion pudimos observar que el 50% de

las personas prefieren revisar sus redes sociales en la noche demostrando asi que es el

porcentaje mayor y los otros porcentajes dependen del 27% en la tarde y el 23% en la

mafiana.
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Tabla 9. ;Ha escuchado sobre la éptica Nuevo Amanecer?

TABLA 9 - ;Ha escuchado sobre la éptica Nuevo Amanecer?

Sl NO TOTAL
0 344 344
0% 100% 100%

Fuente: Investigacion de campo Elaborado: Por la Autora

Grafico 9. ¢Ha escuchado sobre la 6ptica Nuevo Amanecer?

HA ESCUCHADO SOBRE LA OPTICA NUEVO
AMANECER
344 RESPUESTAS

Fuente: Investigacion de campo

Andlisis:

Gracias a esta imagen pudimos obtener claramente que el 100% de los encuestados no

Elaborado: Por la Autora

conocen a la microempresa dandonos asi la posibilidad de avanzar con el objetivo de la tesis.
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Tabla 10. ¢ Te gustaria que la Optica Nuevo Amanecer te enviara promociones acerca
de sus productos?

TABLA 10 - ¢ Te gustaria que la Optica Nuevo Amanecer te enviara

promociones acerca de sus productos?
N]| NO TOTAL
228 116 344
66% 34% 100%

Fuente: Investigacion de campo  Elaborado: Por la Autora

Gréfico 10. ¢ Te gustaria que la Optica Nuevo Amanecer te enviara promociones
acerca de sus productos?

¢ TE GUSTARIA QUE LA OPTICA NUEVO
AMANECER TE ENVIARA PROMOCIONES
ACERCA DE SUS PRODUCTOS?
344 RESPUESTAS

ES| ® EmNO

Fuente: Investigacion de campo  Elaborado: Por la Autora

Andlisis:

Por medio de este grafico se puede analizar que el 66% de las personas encuestadas si le
gustaria recibir promociones acerca de la Optica Nuevo Amanecer, sin embargo, el 34% de

las personas indican que no.
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2.4.2. Anadlisis de los resultados de la observacion

Segun la observacion realizada a traves de la red social Facebook, se logré conseguir
informacion sobre la éptica SOS como de los usuarios, lo cual se puede observar que la
Optica genera contenidos constantemente, lo hacen cada 2 a 3 dias, esta demuestra una
ventaja para la pagina ya que los usuarios estan al tanto de las novedades y beneficios que
tiene la Optica, también se pudo notar que manejan de forma correcta las respectivas quejas
de los usuarios dandole solucién inmediata respondiendo los comentarios y mensajes a los
usuarios, cuentan con varias promociones permitiendo de esta manera Ilamar la atencion de

mas clientes a su negocio. (Anexo N°3 — Guia de observacion de Optica SOS)

De acuerdo a lo observado a través de la red social Facebook, se pudo encontrar que la
Optica City Optics, genera contenido constantemente el cual realizan cada 2 a 4 dias, por
medio de esto se da cuenta que los usuarios estan al dia con la informacion de la dptica,
permitiendo asi poder gestionar las quejas de los usuarios y logrando ellos darle una solucion
inmediata, pero se apreci6 que tienen un déficit en responder los comentarios y los mensajes,
mantienen una interaccién constante realizando promociones. (Anexo N°4 — Guia de

observacion de City Optics)

Como tercera pagina a observar fue Optica Optigia la cual se pudo notar que ellos generan
contenido de manera constante, gestionan de forma adecuada las quejas de los usuarios y
tratan de darle una solucién inmediata, aunque a pesar de eso esta optica no responde los
comentarios ni los mensajes de sus usuarios, pero tratan de llevar una interaccion contante al
momento de publicar sus promociones, novedades del servicio y los productos que ofrecen.

(Anexo N°5 — Guia de Observacion de Optica Optigia)

Por ultimo se observé la pagina de la éptica Nuevo Amanecer, microempresa por el cual

se desea disefiar estrategias de marketing para poder lograr llegar a un buen reconocimiento
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en el centro de la ciudad de Guayaquil, se logra percatar que la microempresa no genera
contenido constante lo que ocasiona que esto no sea favorable para la microempresa ya que
los usuarios no estan al tanto de los productos y servicios que ofrecen, no se puede analizar la
eficiencia que tienen al gestionar las quejas ya que no hay comentarios de las publicaciones
que realizan, no tiene una interaccione constante y no manejan ningun tipo de promociones.

(Anexo N°6 — Guia de observacion de Optica Nuevo Amanecer)

2.4.3. Andlisis de la entrevista realizada al duefio de la microempresa.

Entrevista para el duefio de la microempresa.

Obijetivo: El objetivo de la presente entrevista es tener mejor conocimiento respecto al
tema de estudio, recolectar informacion necesaria sobre la importancia que tiene el
desarrollo de estrategias de marketing mix en una empresa.

1. ¢Cbmo se le ocurrio la idea de crear esta microempresa?

Porque viene de una tradicion familiar y me vi en la necesidad de poner en préactica todos

mis conocimientos adquiridos y tener mi propio negocio.

2. ¢Piensa usted que tiene la publicidad correcta en su microempresa?

Sinceramente considero que no cuento con la publicidad correcta, por lo que no le he dado

el interés y no cuento con el conocimiento requerido para aplicar la publicidad necesaria.

3. ¢Cbmo considera que seria mas competitiva su microempresa?

Considero yo que con unas mejores estrategias de publicidad de forma organizada de
acorde al sector donde yo me encuentro podria fomentar mas las ventas y obtener el

reconocimiento de mi microempresa.
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4. ¢Cuél es la proyeccion futura que le da a su microempresa dentro de 5 afios?

En un futuro si tengo la posibilidad de desarrollar mas mi microempresa lo haria para
obtener més clientes seguir creciendo, obteniendo asi méas sucursales ofreciendo servicios

Opticos de calidad.

Entrevista realizada a un profesional de marketing.

Objetivo: El objetivo de la presente entrevista es tener mejor conocimiento respecto al
tema de estudio, recolectar informacion necesaria sobre la importancia que tiene el
desarrollo de estrategias de marketing mix en una empresa.

1. ¢Cdbmo cree usted que podria ayudar una buena estrategia de marketing mix a

conseguir los objetivos organizacionales de una empresa?

El considera que la estrategia comercial de marketing mix es el pilar fundamental, del

desarrollo de marketing en la misma organizacion o empresa.

2. ¢Qué papel juega en su opinion las redes sociales en la estrategia de marketing

mix?

En la actualidad las redes sociales no solamente son un backup son fuentes principales

para mostrarse al mundo digital.

3. ¢Qué estrategias cree usted que se pueden utilizar para obtener un buen

reconocimiento corporativo?

Dependen mucho del objetivo de la empresa yo como profesional especialmente
recomiendo siempre realizar una matriz de posicionamiento para por medio de este poder
conocer cuales son las variables que la gente reconoce y en base poder trabajar en la

identidad de la marca.
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4. ¢De qué forma recomendaria usted aplicar las estrategias de marketing mix para

el reconocimiento a una optica?

Bueno yo pienso que una Gptica también es un servicio y en este caso recomendaria que se

trabaje con las 7P del marketing incluyendo las 3 de servicio.

3. CAPITULO 3.- PROPUESTA

La propuesta a formular para este proyecto incluye una serie de actividades para la Optica
Nuevo Amanecer, lo cual esta microempresa estd comprometida con la comercializacion de
productos y servicios Opticos, estas actividades lograran su reconocimiento en el mercado
actual, las siguientes actividades consiste en manejar el marketing tradicional y digital, de

esta forma alcanzar el reconocimiento requerido en la mente de los consumidores.

Adicional se aplicara la tecnologia de las variables del marketing mix como lo son las 7P

(Producto, Precio, Plaza, Promocién, Procesos, Personas, Presentacion).

3.1. Herramientas de analisis

3.1.1. Andlisis PEST

El andlisis PEST es una herramienta de trabajo de investigacion, la cual ayuda a definir y

analizar el entorno de la empresa factores como: Politico, Econdmico, Social y Tecnoldgico
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Tabla 11 Anélisis PEST

La incertidumbre por las elecciones y los cambios que se den con el nuevo
Gobierno.

Exigencia en el cumplimiento de las normativas vigentes del Pais.
Acuerdo con el Fondo Monetario Internacional donde buscan reducir
vacaciones y aumentar IVA.

Las politicas diferencias de gobiernos.

Decrecimiento que se presenta por la situacién actual del Pais y el mundo.
Reduccidn del poder adquisitivo por la misma desaceleracion econémica.
Los tipos de interés

Los ciclos econémicos.

Segln el INEC el desempleo increment6 9.5%, en diciembre del afio
pasado (2020) estaba en 3.8%

Experiencias de compras por parte de los consumidores.

Crecimiento de un 50% en opticas, por el COVID-19.

Cambios en los gustos o en las modas que repercutan en el nivel del
consumo.

Cambios en la poblacion.

Inseguridad en la transmision de datos y los nuevos métodos de
comunicacion mediante la utilizacion del internet.

Tecnologia que puede sustituir a la maquinas ya existente, lo cual tiene un
mayor costo por su importacion.

Adaptacién a los cambios tecnolégicos.

Elaborado: Por la Autora
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3.1.2. Analisis DAFO

Se va a analizar las fortalezas y debilidades internas al igual que sus oportunidades y

amenazas externas de la microempresa. Esto permitird organizar y evaluar la posicion

estrategias que posee los competidores frente a la microempresa.

Tabla 12 Analisis FODA

FORTALEZA

OPORTUNIDAD

Optica Nuevo Amanecer realiza post
venta a sus clientes.

Buenos conocimientos del optometra
Personal calificado y capacitado
Precios competitivos

Atencion privilegiada al cliente.

Falta de publicidad, pocos conocidos en el

mercado.
Alta rotacién en grupo de ventas
Alta manipulacion de mercaderia por

vendedores.

Poco posicionamiento en el mercado

Mayor acogida a nivel nacional
Tendencia en el mercado dptico.
Crecimiento en el sector.

Clientes dispuestos a pagar por un
producto que cumple diversas funciones.
Posibilidad de ofrecer un producto que
conjugue calidad, salud y estética.

Ingresos de nuevos competidores en el
mercado.

Guerra de precios para captar clientes a
costa de disminuir el margen dptico.
Poca confianza en la terapia visual.
Desarrollo de nuevas tecnologias en las
empresas competidoras.

Elaborado: Por la Autora
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3.1.3. Anadlisis CAPA

Tabla 13. Anélisis CAPA

POTENCIALIZAR FORTALEZAS

Estudios profundos de nuevas técnicas
para la elaboracion de productos épticos.
Ambiente adecuado para mantener buen
trato con el personal y este sea transmitido
al momento de la venta con los clientes.
Desarrollo de estrategias para demostrar

que son productos de buena calidad.

Conectarnos mas con el mercado

nacional, con la finalidad de extender
el mercado local.

Trabajar en estrategias que colaboren
con la adaptacion de tendencia.
Detectar nuevos problemas en el
mercado para realizar técnicas de
comunicacion que se conecten con el
publico.

Marketing enfocado a la

polifuncionalidad del producto.

CORREGIR LAS DEBILIDADES

AFRONTAR LAS AMENAZAS

Manejar un calendario de contenido para
tener control de la comunicacion.
Capacitar a un grupo fijo en la fuerza de
venta de la microempresa.

Desarrollar una mejor estructura de venta
de producto optico.

Realizar estrategias de marketing mix.
Plantear estrategias de posicionamiento en

el mercado.

Resaltar ventaja competitiva,
difundirlo de forma que sea para el
cliente facil de identificar.

Estudiar tendencias en el mercado para
el desarrollo de nuevas estrategias
comunicacionales.

Realizar campafias de promocién en
sectores de la ciudad de Guayaquil

para captar su atencion.

Elaborado: Por la Autora
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3.2. Precisiones acerca de la propuesta

3.2.1. Titulo de la propuesta
Proponer Estrategias de marketing mix para el reconocimiento de la Optica Nuevo Amanecer

ubicada en la parroguia Bolivar de la ciudad de Guayaquil.

Con el proposito de brindar diversidad y calidad de servicios para la basqueda del

reconocimiento requerido en el mercado.

3.2.2. Objetivo de la propuesta

El objetivo de este trabajo de tesina incluye:

Desarrollar estrategias de marketing mix por medios tradicionales y digitales que permitan
el reconocimiento de la Optica Nuevo amanecer con el fin de incremento de clientes y obtener

una mejor solvencia econémica para su crecimiento.

3.2.3. Descripcién de la propuesta

La propuesta a desarrollar para el trabajo investigativo incluye elaborar actividades que
permitan que la microempresa Optica Nuevo Amanecer dedicada a la comercializacion de
productos y servicios Opticos sea reconocida en el mercado, lo cual se desea lograr a traves

del marketing digital, tradicional y el uso de las 7P del marketing.
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3.2.4. Cronograma

Tabla 14. Cronograma

2021 2022 2022 2022 2022 2022
1.2 Analisis e Diciembre
investigacion de
mercado
2.2 Decision estratégica Enero

de la propuesta

3.2 Decision operativa Febrero
(presupuesto)

4.2 Verificacion de la Marzo

propuesta
5.2 Implementacion de Marzo

la propuesta Abril

6.2 Control de la Abril

propuesta Mayo

Elaborado por: La Autora
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3.2.5. Presentacion del Presupuesto

Tabla 15. Presupuesto

Presupuesto General

Detalle Cantidad Costo Unitario Total

Contratacion de

Community 1 $600 $600
Manager
Incentivo al
personal 1 $50 $50
(Gift Card)
Uniformes para los
4 $15 $60
empleados
Pagina Web 1 $1200 $1.200
Cambio de imagen
en la fachada del 1 $300 $300
local
Total $2.210

Elaborado por: La Autora

3.3. Factibilidad de la aplicacion

En base a la investigacion realizada del presente trabajo, se pudo determinar que la
estrategia propuesta es factible en todo el ambito o aspecto, pues se planean actividades de

marketing mix innovadoras enfocadas a los clientes actuales y futuros.
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Factibilidad Financiera

La Optica Nuevo Amanecer posee los recursos econémicos propios para la inversion de
las estrategias de marketing mix para el reconocimiento de la misma, es decir que cuenta con
un capital de ahorro para la inversion de estas estrategias el cual permitird un mejor enfoque
para el desarrollo y puesta en marcha las acciones de la Optica favoreciendo su participacion

en el mercado.
Factibilidad Social

Este proyecto abarca temas relacionado a las experiencias de compras por parte de los
consumidores y el crecimiento de la dptica en la actualidad, el producto y servicio es

competitivo en el mercado.

En el campo social la 6ptica mediante el cuidado y bienestar de los consumidores, genera
una proteccion hacia los mismo aportando diferentes conocimientos como en optometria y el

cuidado de la salud visual.

Factibilidad Legal

Se utilizaron varias leyes para apoyar al proyecto, como punto principal tenemos a la
Constitucion de la Republica del Ecuador para asegurar el bienestar del consumidor,
continuando por el Plan Nacional toda una Vida, el cual garantiza diversas formas de trabajo
decente y por la Ley Organiza de Defensa del Consumidor que establecen derecho de los
clientes. Es decir, la Optica podra comercializar sin ningtin impedimento en su

funcionamiento ofreciendo cada servicio con los parametros legales.
Factibilidad Comercial

Se demuestra la factibilidad comercial ya que la dptica cumple con los parametros

requeridos para la comercializacion, haciendo frente a la competencia, cuidando el bienestar
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y satisfaciendo al cliente, por medio de este generar ganancias. Por consiguiente, es apto que
la dptica por el sector en el que se encuentra cuenta con 6ptimos productos y servicios para la
comercializacion para la salud visual de los consumidores el cual permitira competir en el

mercado que busca el cuidado, bienestar y satisfaccion visual.
Factibilidad Administrativa

En el ambito Administrativo de la Optica se puede definir que la organizacion interna esta
conformada por la autoridad encargada de la dptica quien tiene conocimientos, es profesional
dentro del sector éptico, quien dirige, observa y evalla cada accion realizada por los diversos
empleados quienes son las personas encargadas de ofrecer un buen servicio ayudar con las

necesidades del cliente y brindarle una solucion.

3.4. Propuesta

Se mencionaran las etapas a seguir para la elaboracion de las estrategias del marketing

mix.

Figura 2. Optica Nueva Amanecer
Elaborado por: La Autora
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3.4.1. Estrategias de Marketing Mix 7P

Para que la Optica Nuevo Amanecer sea reconocida en la mente de los consumidores en
especial a la ciudad de Guayaquil se aplicara el marketing mix que engloban a las 7Ps del
marketing y lograr el reconocimiento, fidelizar clientes, adquirir nuevos y a su vez

incrementar la participacion y las ventas de la Optica:

e Producto e Persona

e Precio e Proceso

e Promocion e Presentacion
e Plaza

Estrategia de PRODUCTO
La salud de tu vision.

Nombre del servicio que brindara la 6ptica para sus consumidores, se guiara al cliente
explicandole los diferentes tipos de lentes que cuenta la Optica Nuevo Amanecer dando las
caracteristicas de cada uno de ellos con el objetivo de que tomen una decisién correcta al
momento de elegir su producto, luego de este proceso se les realizara un servicio post venta
donde se le preguntara sobre su experiencia con los lentes y se le aclararan algunas dudas que

tengan al respecto, y los lentes que la Optica ofrece son:
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Lentes Monofocales, Bifocales y Progresivos
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ntermedia

Vissdn
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cercana

0991575068

Figura 3. Tipos de lentes
Elaborado por: La Autora

Estrategias de PRECIOS

Se calculara las frecuencias de los consumidores, para asi corroborar a los clientes actuales
y aquellos se les aplicara una promocion que consistird en que adquiera su segundo par de
lentes a mitad de precio, y a los clientes potenciales se les podra otorgar una tarjeta con el

10% de descuento con el objetivo de poder fidelizarlos a la microempresa.
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Figura 4. Descuentos
Elaborado por: La Autora
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Figura 5. Descuentos
Elaborado por: La Autora
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Estrategias de PROMOCION

Se manejaran constantemente las redes sociales por donde se pretende obtener una mayor

comunicacion y publicidad creando contenido de calidad mediante los siguientes puntos:

e Compartir contenido en redes sociales sobre las diversas caracteristicas de cada
tipo de lentes y su correcto uso.
e Mostrar la variedad de tratamientos explicando la funcion de cada uno de ellos y su

respectiva proteccion.

Facebook

Figura 6. Red Social Facebook
Elaborado por: La Autora
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REDES SOCIALES

Figura 7. Redes Sociales
Elaborado por: La Autora

Estrategia de PLAZA

Pagina Web

Por medio de la pagina web se podran agendar citas con el optémetra, asi los clientes
podran obtener méas conocimiento sobre el producto y tener una atencion de primera, de esta
forma se podré prevenir la aglomeracion en la 6ptica y tener un orden establecido al

momento de la distribucion y atencion.

Figura 8. Pagina Web
Elaborado por: La Autora
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Estrategia basada en las PERSONAS

Se ofrecera un incentivo al personal de la dptica al mejor empleado del mes, se propondra
metas mensuales al mejor vendedor. Este incentivo se funda en premiar al mejor con una Gift
Card, adicional de entregarle un reconocimiento por su buen desempefio durante el mes.
Demostrando que esto ayudara a la motivacion de los deméas empleados para ir mejorando en

su desempefio laboral sin pasar por alto el buen trato y atencién al cliente.

de goduet do T vigion

o gobicel o T sigion

Figura 9. Gift Card
Elaborado por: La Autora

78



Estrategia basada en el PROCESO

Atencion en menos de 5 minutos

Desde la comodidad de su hogar el cliente podra ingresar a la pagina web de la 6ptica la
cual tendré el icono de chat directo, lo mismo tendran las demas redes sociales esto permitira
que los clientes tengan una atencion y aclaracion de sus dudas mas rapida, también podran
observar la variedad de modelos de armazdon que podrén escoger con anticipacion para poder
realizarse sus respectivos lentes, con esto se optimizara procesos que son relevantes para el

consumidor.

@PTICA

NUEVO AMANECER
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Figura 10. Ubicacion
Elaborado por: La Autora
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Estrategia de PRESENTACION

En el momento justo y en el lugar adecuado

Es lo que se va a suscitar de manera coherente, como el debido servicio post venta que se

le va a realizar al cliente, la colocacion de vallas publicitarias en puntos estratégicos con el

proposito de obtener un reconocimiento en la mente del consumidor, se visitaran ferias donde

se presentan diferentes empresas con el objetivo de también presentarnos como

microempresa con banners realizados estratégicamente con informacion necesaria.

Se realizard un cambio de imagen corporativa de la Optica a tratar, la cual se opta por

disefiar su imagotipo y slogan, haciéndolo mas competitivo frente a las demas dpticas de la

industria y a su vez ser mas llamativo para el consumidor. Esta nueva imagen sera compartida

en todos los canales, ya sean por medios digitales, tradicionales, en la cubierta del local y en

los uniformes del personal.

®pricA

Tenemos tus lentes

ideales!!!

S

9

O i

Figura 11. Estrategia de Reconocimiento

Elaborado por: La Autora
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Figura 12. Banner
Elaborado por: La Autora
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Figura 13. Valla
Elaborado por: La Autora
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Figura 14. Uniforme
Elaborado por: La Autora

Figura 15. Boligrafos
Elaborado por: La Autora
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Figura 16. Taza
Elaborado por: La Autora

Figura 17. Tomatodos
Elaborado por: La Autora
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Figura 18. Agendas
Elaborado por: La Autora
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Figura 19. Tarjeta de Presentacién
Elaborado por: La Autora
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3.4.2. Ejecuciony control

Para finalizar se concretan las actividades a realizar dentro de un plan de accion detallando los dias para su ejecucion.

Tabla 16. Plan de accion

Duracion
. Puntos a - -
Actividades | Responsables controlar Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
1{23|4|1|2|3|4|1|2|3|4|1|2|3|4]1|2|3|4|1 2|3
Disefio y Captacion de
creacion de atencion
Imagen Disefiador Aumento de
corporativa grafico transito
Gerente Diferenciacion
Vestimenta a Propietaria ,fre_nte las
colaboradores opticas del
sector

Implementacion

del servicio Opticos Satisfaccion

; del cliente
recordatorio
Atencién menos | Empleados _
de 5 minutos . Rapidez de
Optometra Atencion

Chat directo Gerente




Descuentos a

clientes por Gerente Preferencias de
compra de sus Propietaria consumo
lentes
Elaboracion de
los medios
digitales
Mayor
. visibilidad en
Contenido a community |\ ios digitales
compartir en los Manager Interaccion de
medios digitales los usuarios
Entrevistas en
Vivo
Nuevo método Gerente .
de distribucién Propietaria Mejor cobertura
. ! del sector
- Pagina Web optometra
Incentivos al Gerente Equipo.
empleado Propietaria comprometido

con los objetivos
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3.5. Resultados Esperados en la Aplicacion de la Propuesta

Con la “puesta en marcha de las estrategias, se desea que la Optica Nuevo Amanecer ya
antes mencionada logre un reconocimiento, optimizando su participacion en el mercado que
no se mantenga alejada de las innovaciones constantes y de los medios de comunicacion en la

que puede acceder para poder mantener una respectiva comunicacién con el cliente.

Las estrategias de marketing mix ayudo a analizar el estado de la Optica Nuevo Amanecer

el cual se direcciono en las 7Ps del servicio.

Mediante la constante actualizacion de las redes sociales se espera captar nuevos clientes y
fidelizar a los ya existentes, pero a su vez dar informacion relevante de mucha confiabilidad
ya que el propoésito que se tiene es que las personas vean y crean en el servicio que se esta

brindando, ya que lo que busca es el bienestar de cada uno de sus consumidores.

Con el servicio online se espera que el cliente quede satisfecho a la hora de despejar
cualquier duda e inquietud que tenga al respecto de sus lentes asi poder ofrecerles un servicio

de calidad y pueda encontrar los armazones que sean de su agrado.

Cada estrategia planteada y ejecutada se espera una rentabilidad en el mercado, no solo
econdémicamente sino ganando clientes. Obtener un mejoramiento en sus acciones elevando
también las capacidades que se pueden tener en el mercado, sin desaprovechar las
oportunidades que se puedan presentar sin olvidarse que el bienestar y la satisfaccion del
cliente son indispensables y primordiales no solo en la industria de la dptica sino de manera

general.
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CONCLUSION
El proyecto consiste al fortalecimiento de desarrollo econémico de la Optica, las
indagaciones realizadas sobre los temas a tratar, las estrategias de marketing mix permitieron
tener un mayor enfoque de esta manera ayudando a definir puntos claves los cuales son

indispensables para las empresas.

Se realizaron estudios en donde para la dptica es indispensable conocer mejor el entorno y
la situacion en la que se encuentra, alcance del objetivo, ventas y propositos establecidos para

con la misma.

Las investigaciones empleadas fueron observadas minuciosamente con la ayuda de libros
y articulos cientificos, el cual se detalla de una manera mas eficiente la informacién que

proporciona cada texto leido que ayudaran a nuestro progreso.

También se obtuvo herramientas de apoyo como las paginas de internet, que son utilizadas
con mayor frecuencia por los usuarios a la vez es una herramienta estratégica para llamar la
atencion del mismo por medio de informacidn, imagenes de productos y videos, que les

permitiran interactuar con la microempresa.

En conclusién, mediante las estrategias de marketing mix se requiere obtener una mejor
vision para la dptica, mediante los estudios e instrumentos utilizados para una correcta
investigacion se pudo obtener material preciso e indicado. Para esto se reviso y analiz6 el
presupuesto con el que se debe contar para aplicar las estrategias lo cual eran indispensable

examinar.

Una vez ya dada nuestra propuesta es factible saber reconocer nuestras fortalezas y
debilidades como microempresa, ya que es muy fundamental el crecimiento como tal, es

decir se podréa actuar ante una situacion complicada que se puede presentar en el futuro.
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RECOMENDACIONES
Es importante tener en cuenta las estrategias que se aplicaran a futuro para el
reconocimiento y crecimiento de la microempresa. La industria de los productos y servicios
Opticos se encuentra en constante crecimiento, por lo tanto, la 6ptica debe enfocarse en los
nuevos canales de distribucion para que el producto y servicio llegue al cliente, lo que

permitird abarcar mas al mercado y mayor incrementacion en ventas.

Por otra parte, se recomienda realizar estudios o0 investigaciones constantes para poder
mantener las condiciones y una rentabilidad favorable para la misma en donde se requiere
una revision y un andlisis persistente, se requiere llevar un control, sobre la aplicacion de las
estrategias para prevenir cualquier fallo, ademas de buscar el reconocimiento de mercado y la
fidelizacién de clientes actuales y buscar futuros clientes asi incrementar el volumen de
ventas, conservar una capacitacion al personal sobre diferentes temas como la descripcion

servicio al cliente, nuevos productos, entre otros.

La Optica Nuevo Amanecer debe tener su enfoque principalmente en redes sociales, ya
que los sitios web cuenta con la mayor afluencia de persona la cual permite impartir
informacidn acerca de los lentes que comercializan y hacen que el usuario, no pierda el

interés de conocer mas de ellos.

Se recomienda también conservar la buena comunicacion y resolucion ante cualquier

percance que se presente en el ambiente laboral.
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Anexo 1.Encuesta

@ FORMACION
P Q@ (siiuio Tecnoldgico

Cédigo Senescyt 2258

Buenas Tardes, soy estudiante del Tecnoldgico Universitario de Formacion y me gustaria

conocer su opinion respecto a los servicio y productos opticos.

Objetivo: Con los resultados poder desarrollar estrategias para posicionar la Optica Nuevo

Amanecer en la Ciudad de Guayaquil.

1.- Género:

Masculino |:|
Femenino I:l

2.- Edad:

18 a 26 afios
27 a 35 afos
36 a 44 afos

45 a 53 afios

00040

54 a 70 afos

3.- ¢ Utiliza usted lentes?

Sl

[ [

NO

94



4.- ;Se ha realizado alguna vez un examen visual?
Sl

NO

L O

5.- Si usted utiliza lentes porque:

Enfermedad

Miopia

Astigmatismo

000 O

Proteccién

6.- ¢ Porque usted escogeria usted una optica?

Por precio

]

Por calidad de servicio |:|

Por ubicacion

]

7.- ¢Cuales son las redes sociales que usted mas utiliza?
Facebook
Instagram
Twitter

WhatsApp

Tiktok

oo0o00Ld

Telegram
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8.- De los medios de comunicacion escogidos en la pregunta anterior, indique en qué

momento del dia los utiliza.

Mafiana

Tarde

Noche

00O O

9.- ¢Ha escuchado sobre la ptica Nuevo Amanecer?
si [ ]
No [ ]

10.- ¢ Te gustaria que la Optica Nuevo Amanecer te enviara promociones acerca de

sus productos?
s ]
[]

No
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Anexo 2. Guia de Observacion

Guia de Observacion

Fecha:

Red social:

Hora:

Aspectos a observar
Cumple No cumple

1.- Generan contenidos constantemente

2.- Gestionan adecuadamente las quejas de los usuarios

3.- Proponen soluciones

4.- Responden a través de comentarios 0 por mensaje interno.

5.- Interaccién constante

6.- Tienen promociones
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Anexo 3.Guia de observacion de Optica SOS

Guia de Observacion

Fecha: 17 de diciembre del 2021
Red social: Facebook — Optica SOS
Hora: 14:30 — 15:30

Aspectos a observar

Cumple No cumple
1.- Generan contenidos constantemente X
2.- Gestionan adecuadamente las quejas de los usuarios X
3.- Proponen soluciones x
4.- Responden a través de comentarios 0 por mensaje interno. X
5.- Interaccion constante X
6.- Tienen promociones X
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Anexo 4. Guia de observacion de City Optics

Guia de Observacion

Fecha: 18 de diciembre del 2021
Red social: Facebook — City Optics
Hora: 14:30 — 15:30

Aspectos a observar

Cumple No cumple
1.- Generan contenidos constantemente X
2.- Gestionan adecuadamente las quejas de los usuarios X
3.- Proponen soluciones X
4.- Responden a través de comentarios 0 por mensaje interno. X
5.- Interaccion constante X
6.- Tienen promociones X
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Anexo 5. Guia de Observacion de Optica Optigia

Guia de Observacion

Fecha: 20 de diciembre del 2021
Red social: Facebook — Optica Optigia
Hora: 14:30 — 15:30

Aspectos a observar

Cumple No cumple
1.- Generan contenidos constantemente X
2.- Gestionan adecuadamente las quejas de los usuarios X
3.- Proponen soluciones X
4.- Responden a través de comentarios 0 por mensaje interno. X
5.- Interaccion constante X
6.- Tienen promociones X
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Anexo 6. Guia de observacion de Optica Nuevo Amanecer

Guia de Observacioén

Fecha: 16 de diciembre del 2021
Red social: Facebook — Optica Nuevo Amanecer
Hora: 14:30 — 15:30

Aspectos a observar

Cumple No cumple
1.- Generan contenidos constantemente X
2.- Gestionan adecuadamente las quejas de los usuarios X
3.- Proponen soluciones X
4.- Responden a través de comentarios 0 por mensaje interno. X
5.- Interaccion constante X
6.- Tienen promociones X
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Anexo 7. Entrevista

@ FORMACION
P Q@ siiuio Tecnologico

Cédigo Senescyt 2258

Formato de entrevista al propietario

Objetivo: El objetivo de la presente entrevista es tener mejor conocimiento respecto al tema
de estudio, recolectar informacion necesaria sobre la importancia que tiene el desarrollo de
estrategias de marketing mix en una empresa.

Fecha:

1. ¢Como se le ocurrio la idea de crear esta microempresa?
2. ¢Piensa usted que tiene la publicidad correcta en su microempresa?
3. ¢Como considera que seria mas competitiva su microempresa?

4. ¢Cudl es la proyeccion futura que le da a su microempresa dentro de 5 afios?

Primera entrevista (Propietario)

Nombre: Linder Muiioz Perea
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Anexo 8. Entrevista

@ FORMACION
@ siiuio Tecnoldgico

Cédigo Senescyt 2258

Formato entrevista a profesional de Marketing

Objetivo: El objetivo de la presente entrevista es tener mejor conocimiento respecto al tema
de estudio, recolectar informacion necesaria sobre la importancia que tiene el desarrollo de
estrategias de marketing mix en una empresa.

Fecha:

1. ¢Como cree usted que podria ayudar una buena estrategia de marketing mix a
conseguir los objetivos organizacionales de una empresa?

2. ¢Qué papel juega en su opinion las redes sociales en la estrategia de marketing
mix?

3. ¢Qué estrategias cree usted que se pueden utilizar para obtener un buen
reconocimiento corporativo?

4. ¢De qué forma recomendaria usted aplicar las estrategias de marketing mix para

el reconocimiento a una optica?

Segunda entrevista (Profesional)

Nombre: Christopher Carchipulla
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Anexo 9. Poblacion Parroquia Bolivar

Superficie

= Total

Poblacion {2010)

= Total

Parroguia Simdn Bolivar

3,296 hab.
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