INTRODUCCION

La tesis se encuentra organizada en 6 capitulog) contenido se describe a

continuacion.

En el capitulo uno se determiné el problema qusemta la empresa “Millennium
Opticas”, el cual me permitié formular el tema dervestigacion y las interrogantes,
ademas se procedio a delimitar el problema en cugntontenido, espacio y tiempo.
En este capitulo ademas se justificé la investigagise plantearon los objetivos que se

llegaron a alcanzar.

En el capitulo dos se realizé el marco tedricosgméando una revision bibliografica de
los temas principales sobre los que se fundamemtgropuesta, se realizdé la
categorizacion de las variables con sus respectigéisiciones. El capitulo concluye

con el planteamiento de la hipotesis y el sefalaimide las variables.

En el capitulo tres se indic6 las modalidades gstigle investigacion que se escogieron
para el desarrollo de la misma, asi como tambiétefiaidé la muestra con la cual se

trabajo; finalmente se propuso como recoger izardos datos.

En el capitulo cuatro se detallaron los resultaglofenidos en la encuesta mediante
graficos y tablas de datos de una forma entengliblidactica para los lectores, ademas

se aplico el estadigrafo Ji cuadrado que permérdivar la hipotesis.

En el capitulo cinco se presentan las conclusiohesla tesis, aportaciones y
recomendaciones para futuras investigaciones emsiaa linea tematica propuesta por

la investigacion.

En el capitulo seis se realiz6 un andlisis de bdiciad y se procedio a plantear la

propuesta para la empresa “Millennium Opticas”.

Finalmente se presenta la Bibliografia y Anexodad@vestigacion, distinguiéndose
entre los diferentes tipos de publicaciones utilléza ademas se agregan los anexos del

caso practico.



CAPITULO |

PROBLEMA

1.1 TEMA DE INVESTIGACION

La comunicacion y su incidencia en la imagen catiea de la empresa “Millennium

Opticas”.

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La inexistencia de un plan de comunicacion le impibntar con una imagen

corporativa solida a “Millennium Opticas” en la smtad riobambefia.



1.2.1 Contextualizacién

Los Centros de Optometria son los establecimiedemicados exclusivamente a la
correccion de deficiencias visuales y adaptacionedées correctores y de contacto,
prétesis oculares, y que son manejados por un giooi@ optometrista. En ecuador
existe un reglamento para el ejercicio y funciorearnt de estos centros Opticos y los
cataloga como una actividad intimamente relacioraa la salud. En nuestro pais

existen diferentes cadenas de Opticas que bringasesvicios a la colectividad.

En la ciudad de Riobamba este tipo de establecinseno se han desarrollado
mayormente en el area comercial esto debido dtéada comunicacion que existe entre
estos establecimientos y los pacientes. Es porgestda sociedad riobambeniia prefiere
salir de la ciudad y acudir a las cadenas de @&ptze si manejan estrategias

comerciales para posicionarse en la mente de tasnss.

“Millennium Opticas” no es la excepcion ya que desd apertura no ha tenido mayor
comunicacién con sus pacientes lo que repercutela&comagen, posicionamiento y
crecimiento de las ventas, por lo tanto es de witpbrtancia para la empresa el disefio
de un plan de comunicacion ya que sin él no podmaptr con sus objetivos
empresariales, que son, los de establecer sucisalg¢odo el pais. La empresa en la
gue se realizara los estudios y en la cual se eleb@l| plan de comunicacion esta
ubicada en la provincia de Chimborazo, ciudad Ridim Creada hace un afio, esta
empresa presta los servicios referentes a optt@amnedptica, tales como examen visual
computarizado, terapias visuales, adaptacion dedede contacto y adaptacion de
prétesis oculares y también se dedica a la conligei@dn de lunas oftalmicas en
cristal, Cr-39, y policarbonato, ademas de armazogafas, lentes de contacto y
accesorios. Los equipos para diagnostico visualugjliza el optometra son foroptero,
lensometro, set de diagndstico, caja de pruebaredtactometro, optotipo digital,

lampara de hendidura, entre otros. Se utilizan adesquipos de cOmputo, y vigilancia.



La empresa tiene una proyeccién a futuro, la ce@neamina en ser lider en solucionar
los problemas y alteraciones visuales de la pattagobambenfia, brindando servicios y

productos que mejoren la calidad de vida de |asopess.

1.2.2 Andlisis critico

Para conocer con mayor profundidad la inexistem@aun plan de comunicacion
debemos analizar las causas que originan el prabldas cuales se detallan a

continuacion:

Desconocimiento en la aplicacion de planes de camacidn, esto se evidencia
claramente ya que la empresa maneja escasas nelacomerciales con los clientes, al
no tener ningun medio de comunicacion para llegeFcthmente a este grupo, la

empresa no ha logrado ser reconocida en el ambisaldd visual.

Inadecuada distribuciéon de funciones y escaso @odé¢d cumplimiento de las mismas

por parte de la gerencia.

Escasas estrategias de marketing, las mismas qudeimque la empresa esté mejor

posicionada en el mercado optico.

Poco conocimiento de lo que hace la competencigecss a la comunicacion que
mantiene con sus clientes, esta causa es claraevdenciada debido a que no tienen
identificados los esfuerzos que realizan los coipeds para estar posicionados en la

mente de los clientes.



1.2.3 Prognosis

Es bastante inquietante saber que en “Millenniuntic@® no exista un plan de
comunicacion, lo cual impide a su vez que la engmssea una imagen distintiva,
fuerte y perenne en el mercado. Considerando gleeastualidad las empresas esperan
tener excelentes relaciones publicas con el entaspecialmente buscan mantener

satisfecho al cliente y con ello conseguir la fikagion.

Al no dar solucion al problema planteado la empresgodra posicionarse en la mente

del consumidor y por tal razén no existira un eréento sostenido en las ventas.
Es indispensable que la empresa solucione esteviengente caso contrario no podra

cumplir con sus objetivos de captar mas mercadaugaal no ser reconocida por los

consumidores sera una empresa ignorada en el metedd salud visual.

1.2.4 Formulacion del problema

¢, Como incide la inexistencia de un plan de comuidoaen la imagen corporativa de

“Millennium Opticas”de la ciudad de Riobam®a

1.2.5 Interrogantes

¢, Cudl seria la campafia de comunicacion que delvaratMillennium Opticas” para

mejorar la relacion de la empresa con el cliente?

¢,Como afecta la falta de imagen corporativa en retimiento de “Millennium

Opticas”?



1.2.6 Delimitacién

Limite del contenido:

Campo: Marketing

Area: Publicidad

Aspecto: Comunicacion Comercial

Limite Espacial:

Empresa: “Millennium Opticas” Primera ConstituyeB844 y Larrea, Riobamba.

Limite Temporal:
Periodo: Agosto 2009 — Julio2010

Unidad de Observacion: Clientes

1.3 JUSTIFICACION

El presente proyecto se justifica mediante losisigas criterios:

El problema a investigar es parte de la malla cular de la carrera de marketing y
gestion de negocios, por lo tanto he consideradtinpate realizarlo porque puedo
aplicar los conocimientos adquiridos en las catedecomunicacion, mercadotecnia y
planeacion estratégica de marketing, ademas seridotes de importancia tanto para
la empresa como para el investigador, ya que togenacion debe tener una imagen

corporativa sélida para mantenerse en la mentesdgientes.

Esta investigacion se ampara en una justificaciéictiga debido a que posibilita la
basqueda y propuesta de una alternativa de solualéproblema mencionado,
brindando a “Millennium Opticas” la oportunidad d®iperar esta deficiencia,

mejorando su posicionamiento y asi lograr un criegito sostenido en las ventas.



Esta investigacion es factible llevarse a cabaju@ se cuenta con el tiempo adecuado
para obtener la informacion. Ademas se posee dogrsos técnicos, materiales y
econdmicos necesarios para Su ejecucion ya quemjaresa brindara todas las

facilidades para recopilar la informacion y dategueridos.

1.4 OBJETIVOS

El presente proyecto persigue alcanzar los sigesenibjetivos:

1.4.1 Objetivo General

Determinar el plan de comunicacigue Millennium Opticas debe aplicar con sus
clientes y publico objetivo; mediante investigacida campo y bibliografica, que
permita mejorar la imagen corporativa de la empyepasicionarla como uno de los

mejores centros optométricos de la ciudad.

1.4.2 Objetivos Especificos

Identificar los tipos de comunicacion de mayor istpa mediante investigacion de

campo, para posicionar a la empresa en la merts déentes y el publico objetivo.

Analizar la imagen corporativa de la empresa, aatildo técnicas de merchandising,
para aplicar correctivos que permitan diferenciddda competencia.

Proponer un plan de comunicacion, utilizando esfjias y acciones, para mejorar la

imagen corporativa de “Millennium Opticas”.



CAPITULO Il

MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

Para el presente trabajo de investigacion se haadoron la siguiente informacion:
LEON, A. (2003).Posicionamiento de la empresa de repuestos y adosstEl
Escarabajo” en la provincia de TungurahuBacultad de Ciencias Administrativas de
la Universidad Técnica de Ambato.

Objetivos:

Disefiar un proyecto de mercado para alcanzar etipoamiento en la mente del

cliente y mejorar la rentabilidad de la empresa rdpuestos y accesorios “El
Escarabajo” en la provincia de Tungurahua.



Generar politicas de venta para mejorar, el ent@rdio entre clientes y empresa.

Conclusiones:

Alcanzar el posicionamiento de la empresa mejordadentabilidad y competitividad,
ademéas de filtrar en la mente del cliente de umadocreativa y l6gica, como es la
propuesta de brindar un servicio de telemercadeeptando cambios que lleven a la

empresa al liderazgo.

Determinar el stock de accesorios y repuestos adesyara poder abastecer a nuestros

clientes con productos de calidad.

LLERENA, M. (2005). La aplicacion del liderazgo democréatico por los
Administradores, permitird una buena comunicacidnaotivacion a los trabajadores de
la casa musical CristiFacultad de Ciencias Administrativas de la Unidadi Técnica
de Ambato.

Objetivos:

Establecer mecanismos convenientes que permitaroraneja comunicacion y

motivacion en el personal, mediante el desarr@lomlliderazgo democrético y moral.

Analizar los diferentes mecanismos que promuevaa bwobena comunicacion y

motivacion a traves del liderazgo democratico yahor
Conclusiones:
La escasa participacion de los colaboradores @efaesa contribuye a que no exista

una correcta armonia y toma de decisiones entgereinte y los subordinados para
emprender una determinada accién. En este seriglhate pensar que la empresa esta



viviendo bajo un liderazgo autocratico, sin espamiwa opinar y a decidir sobre el
futuro de la empresa.

El trabajo en equipo es deficiente y por lo taefaresenta un problema para la empresa
porque los objetivos no se van a cumplir como edrgfe aspira, porque hay cosas que
no es posible hacerlo solo, sino en equipo parmatagn fin comun, en la empresa se
estd manejando a las personas aisladamente y logrseunificar sus fuerzas para

lograr las metas y cabe recalcar el dicho querilaruhace la fuerza”.

ROSERO, M. (2005)Las estrategias del Marketing mix y su incidenamal&
imagen corporativa de la Clinica Tungurahua de ladad de AmbatoFacultad de
Ciencias Administrativas de la PUCESA.

Objetivos:

Implementar estrategias de Marketing mix y su ieeaa en la imagen corporativa de

la clinica Tungurahua de la ciudad de Ambato.

Determinar las estrategias de post venta que peah#eguimiento de los usuarios de la
clinica logrando un posicionamiento de excelentiaekeservicio y la imagen de la
clinica en el entorno.

Conclusiones:

Existe agradable ambiente de trabajo lo cual iraplitie los colaboradores estan

involucrados con la institucion.

La publicidad y la promocion que se establece edlitaca no permite conocer los

atributos de los servicios por tanto no se conaocel enercado la marca.
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2.2 FUNDAMENTACION FILOSOFICA

Para la ejecucion del presente proyecto de invastg se utilizara el paradigma

critico-propositivo por las siguientes razones:

Con el paradigma seleccionado se tiene como alteania realizacion de cambios y
transformaciones en la realidad concreta, al darcemes al problema encontrado y
analizado en la empresa. Lo que permitira que ésteeda ser susceptible a

modificaciones que le permita ser mas competitiva.

Y esto debido a los cambios continuos del entorfas ajue se enfrenta, y que son un
factor determinante para la realizacion del prayeatmas de desarrollar actividades de
calidad, enfocadas al mejoramiento de las empgsas poder enfrentar los retos del

cambio a todo nivel.

Con la utilizacion de este paradigma se debe ®meuenta los valores éticos y morales
del investigador, lo que asegurara que la infordrasea precisa, real y confiable para
la toma de decisiones.

Es importante establecer que las variaciones quasesta sujeta la investigacion seran
Gnicamente para mejorar lo antes investigado, epiderpretar de manera precisa los
resultados que se obtenga, por lo que se utildar&todo dialéctico.

2.3 FUNDAMENTACION LEGAL

La ejecucion de la presente investigacion se fueddmnen el siguiente articulo de la

Ley Organica del Consumidor:

En el capitulo Il que se refiere a la regulaciénalpublicidad y su contenido dice:

11



Art.7.- Infracciones Publicitarias.- Comete infreiect a esta ley el proveedor que a
través de cualquier tipo de mensaje induce al edrengafio en especial cuando se
refiere a: “Las caracteristicas basicas del bierseovicio ofrecidos, tales como
componentes, ingredientes, dimension, cantidadjdadi durabilidad, garantias,
contraindicaciones, eficiencia, idoneidad del beerservicio para los fines que se
pretende satisfacer”.

En el capitulo Il que se refiere a los derechobligaciones del consumidor nos dice

que los consumidores tienen:

“Derecho a la informacion adecuada, veraz, clgpartana y completa sobre los bienes
y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sesigs, caracteristicas, calidad,
condiciones de contratacion y demas aspectos rekvde los mismos, incluyendo los
riesgos que pudieren presentar”

2.4 CATEGORIAS FUNDAMENTALES

Formulacién del problema

¢, Como incide la inexistencia de un plan de comgiioaen la imagen corporativa e

empres&Millennium Opticas”de la ciudad de Riobam®a

X: Comunicacioén

Y: Imagen corporativa
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Categorizacién

Superordinacion y subordinacion de la variable peaeiente

Publicidad

Comunicacion
Comercial

X= Comunicacion

Comunicacion
fuera de medios

Promocion

‘ Cross
Selling

Descuento

Comunicacion
en medios

Medios
Auditivos

Medios
Escritos

Relac.
Publicas

Medios Audio-
Visuale:

Triptico
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Superordinacion y subordinaciéon de la variable ddjgmte

Mercado

Investigacion de
Mercado

Posicionamiento

Imagen Corporativa

Merchandising

Distribucién
del espacio

(50
N. Mano
~Establecimi
@ ~Presentacion.

(producto /

Niveles de

Ambientacion Exhibicior
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Definicién de Categorias:

Marketing

Es el conjunto de actividades que trata de orgafégzaomunicacion y el intercambio
entre la produccion y el consumo con el fin destater los deseos y necesidades del
ser humano.

También podemos decir que el marketing es un maTaneéconodmico y social a traves
del cual los individuos satisfacen sus necesidgdédsseos, mediante la creaciéon vy el
intercambio de productos o servicios que ofrece pgrdona 0 empresénternet -

Programa de capacitacion y modernizacion del comoedetallista).

Publicidad

Es una técnica destinada a difundir o informar @@lipo sobre un bien o servicio a
través de los medios de comunicacion con el olgietr motivar al publico hacia una

accion de consumo.

La principal teoria de la publicidad es la teorieegla AIDA, nacida como un recurso
didactico en las ventas y la cual significa:

. Atencidn

. Interés
. Deseo
. Accion

Segun esta regla estos son los cuatro pasos b@sicgiue una campafia publicitaria
alcance el éxito; esto es, en primer lugar, haftea llamar la atencidén, después

despertar el interés por la oferta, seguidamenspedtar el deseo de adquisicion v,
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finalmente, exhortar a la reaccién, u ofrecer lgilmbdad de reaccionar al mensaje,

derivando, generalmente, en la comgkéercadotecnia- KotlerP.).

Comunicacion Comercial

Consiste en promocionar la imagen de una emprasalchn de generar actitudes y
opiniones favorables hacia ella, que se traduzamsiepormente en una compra o
aceptacion de los productos o servicios que ofrece.

La comunicacion se puede realizar en medios y fderanedios, también conocida

comio below de ling{Mercadotecnia- Kotler, P.).

Comunicacion

Es la transmision verbal de informacion entre @agujue desea expresar una idea y otro
gue se supone que la recibirhd. Desde un punto sta w#cnico se entiende por
comunicacion el hecho que un determinado mensa@mado en el punto A llegue a
otro punto determinado B, distante del anterioreérespacio o en el tiempo. La

comunicacion implica la transmision de una deteaa@ninformacion.

Los elementos que aparecen en el mismo son:

. Caddigo. El codigo es un sistema de signos y rgugaa combinarlos, que por un
lado es arbitrario y por otra parte debe de esgamizado de antemano.

. Canal. El proceso de comunicacion que emplea ediga@recisa de un canal
para la transmision de las sefiales. El Canal skrfeedio fisico a través del cual
se transmite la comunicacion.

. Emisor. Es la persona que se encarga de tranginitiensaje. Esta persona elije y
selecciona los signos que le convienen, es deerliza un proceso de

codificacion; codifica el mensaje.
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. Receptor sera aquella persona a quien va dirigideomunicacion; realiza un
proceso inverso al del emisor, ya que descifraexpreta los signos elegidos por
el emisor; es decir, descodifica el mensaje.

. Mensaje. Es el contenido, es decir las ideas, nmdioion o significados.

(Mercadotecnia- Kotler, P.).

Comunicacion en medios

Se refiere a la publicidad que realiza una empuéBaando los medios necesarios para
llegar a los clientes entre los medios mas imptetarse encuentran los medios

auditivos, escritos, audio-visuales, visuales,eeatros.(Mercadotecnia- Kotler, P.).

Medios Auditivos

Es la publicidad que llega a las personas en faudtiva utilizando como principal
medio la radio, utiliza una tecnologia que podiila transmisién de sefiales mediante
la modulacion de ondas electromagnéticas a vargagés a la vefMarketing -

Santesmases, M.).

Radio

Es un medio de difusibn masivo solo-audio, comoo t@ioducto radiofonico, la
publicidad utiliza los elementos basicos del methopalabra, la musica, los efectos

sonoros Y el silencio.

La palabra se emplea de diferentes formas: a vetdscutor nos informa sobre un
producto o lee un texto publicitario; otras es otolquien interpreta a un personaje de

ficcion; en ocasiones se oyen ruidos ambientaldes; interiores o voces espontaneas.
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La musica es muy importante. Se puede presentatiferentes formatos o medios

expresivos:

. El jingle. Es un mensaje publicitario cantado.
. La adaptacion musical. Es un tema musical conagidoie se le modifica la letra.
. La musica de referencia, que consiste en una yoartinusical que, por sus

caracteristicas, puede sonar de forma muy paraaisietema popular.

Sus principales ventajas son: buena aceptacioh kalactividad geogréfica elevada y
demografica; es bastante econdmico en comparacdnotros medios, su principal
desventaja es que no contiene contenido visuat yoganto no podra ser utilizado para

un producto que el oyente no conodéarketing - Santesmases, M.).

Medios Escritos

Son todas las publicaciones que realiza una emgmedarma escrita, llegando a un
segmento exclusivo que le gusta principalmenteedtuta. Dentro de los principales
medios escritos se encuentra: periodico, revistatgntes, tripticos, entre otros.

(Internet — Tipos de Medios de Comunicacién - Treampl.).

Prensa

Son medios masivos, ideales para anunciantes $pcae publicaciones periodisticas
gue aparecen, salvo excepciones, cada dia, tosadde de la semana. Representan el
periodismo que da prioridad a la informacién, adtualidad y a la reflexion. Para la
inmensa mayoria, sean 0 no sus lectores habitiedes, medio mas respetado, quiza

por su herencia historica y su implicacion politcsocial.
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Desde su origen la prensa diaria presta espaciosaahunciantes, ofreciendo la
posibilidad de contacto con unos lectores acostadds a la combinacién de

informacién con anuncios.

Desde el punto de vista publicitario la prensa a#rdas siguientes ventajas e

inconvenientes:

Ventajas:

. Flexibilidad geogréfica, derivada del elevado niortetal de cabeceras o diarios
que existen en cada comunidad, zona, ciudad, etse $uiere alcanzar a un
publico ubicado en una zona geogréfica determinsel@d posible elegir insertar
el anuncio especificamente en el diario o diariges $p publican alli.

. Escasa saturacion: los periddicos no tienen ureptaye tan elevado de anuncios
como otros medios, lo que favorece la posibilidadsdr visto y disminuye el
rechazo hacia la publicidad.

. Crédito del medio: el respeto al medio y la crdiiad alcanzada por un
periodico repercuten positivamente sobre las magees se publicitan en sus
paginas. Un producto que se da a conocer a travaa geriddico de gran tirada y
crédito transmite que es un lanzamiento importante.

. Posibilidad de relectura, de modo que el mensagel@sger visto mas de una vez
sin que el anunciante tenga que invertir en elrsggw tercer impacto.

. Tiempo de recepcion: el individuo elige cuanto fpemquiere dedicarle al
anuncio, puede pensar sobre los datos, la propuedts imagenes que se
presentan, puede recortar el anuncio o tomar nekaetéfono o la web que
aparece en él.

Inconvenientes:

. Menor calidad de impresion, derivada de la propiédad del papel utilizado y
del proceso Grafico No: con el que es preciso jsabRste aspecto ha mejorado

mucho gracias a la evolucion de las artes grafjcashan introducido ya el color
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y reformado el secado de tintas, entre otras ngjoespetando basicamente el
bajo precio de venta del periédico.

. Segmentacion relativa del publico: aunque la mayaté los periddicos de
informacion general segmentan ideolégicamente, I[pademas, personas muy
distintas pueden leer el mismo periédico, lo quiiculia la localizacion de
publicos concretos.

(Internet — Tipos de Medios de Comunicacién - Treampl.).

Tripticos

Es un folleto informativo que tiene tres hojas eetdmente iguales en las cuales van
impresas distinto tipo de publicidad tanto coméra@amo institucional. Permite
recopilar la informacion mas importante del produatservicio de forma detallada e
ilustrada, destacando las ventajas y las caraitedsle la oferta. Su formato o tamafio,
varia en funcion de las necesidades del produdt gesarrollo creativo.

La parte del folleto que se encuentra en primeariugs lo que denominamos la portada,
debe impactar lo suficiente como para que el recdptdespierte el suficiente interés,
para ilustrarse de la informacion del folleto. Hsediador deberd crear un disefio
uniforme y relacionando unas paginas con otras, eatar que se pierda el atractivo y
equilibrio de la publicacian

(Internet — Tipos de Medios de Comunicacién - Treampl.).

Vallas
Es un soporte plano sobre el que se fijan cartelddicitarios. Las vallas se han

convertido en parte del paisaje urbano e interwl@esentando anuncios o mensajes

publicitarios.
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Por sus especiales caracteristicas, las vallasepuser colocadas en los siguientes

lugares:
. Instalaciones deportivas: estadios, polideportipas;inas, etc.
. Infraestructuras de transporte: estaciones de asitob

. Via publica: avenidas anchas, plazas, parquesings

(Internet — Tipos de Medios de Comunicacién - Treampl.).

Volantes

Es papel impreso que se distribuye directamentea® en mano a las personas en las
calles, el cual se utiliza para transmitir inforimdac publicitaria sobre productos o
servicios de una empresa, su mensaje es brevecisoon

Internet

El internet es un medio interactivo, que dependeateal tipo de producto y la audiencia

al que va dirigido, puede llegar a los clientesepoiales, en €l se pueden emplear
contenidos dinamicos.

Entre las principales técnicas que se pueden apéoael internet tenemos las

siguientes:

. Banners: Ventanas de Internet que se integran quarte de una pagina web y
que se utiliza como soporte del mensaje publiotatos banners pueden ser
estaticos (similar al cartel publicitario que secorpora en los medios de
comunicacién escrito) o dinamicos (similares adosncios publicitarios que se
emiten en los medios de comunicaciéon audiovisugles) con una relevancia
minima o inexistente del sonido como parte del me)sLa interactividad del

banners se da en la posibilidad que tiene el recelgt dirigirse directamente a la
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oferta o al inicio de las negociaciones pulsandoataatén del ordenador sobre el

banner.

. Pop up: Ventanas de Internet vinculadas de forrdapendiente a una pagina
web. Su uso suele ser el de soporte de un mensbjeifario o como web de

marca en la que se ofertan determinados bienavioiss.

. Correo electrénico comercial: Mensaje publicitagoe se transmite por via

electrénica al correo privado de un potencial condaor.

. Web de marca o empresa: La simple aparicion dedeterminada empresa o
marca en Internet es considerada como un métodiicipain. La empresa se
presenta de un modo actual y adecuado a una nwew@a fde marketing,
utilizando a su vez el espacio web para lanzar ajeapublicitarios que vinculan

directamente con la oferta.

. Juegos publicitarios: Son juegos interactivos aados como medio de
distribucion de mensajes publicitarios. Los juegogeractivos intentan
aprovechar las cualidades del juego tradicionabriporando los mensajes

publicitarios de los anunciantes al uso y disfgute el publico obtiene de ellos.

. Videos publicitarios: Tienen una perspectiva muyilsir a la de los juegos
interactivos. Son mensajes publicitarios audioyesiaque se asemejan a los
anuncios televisivos con una importante diferend@svideos publicitarios en la
red tienen una posibilidad de difusién internacia@ramuy poco tiempo y a un
bajo coste debido a que en la mayoria de las owsEDN |0S propios usuarios de
la red los que difunden el mensaje.

(Internet — Tipos de Medios de Comunicacion - Theampl.).
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Medios Audio-Visuales

Son los medios de comunicacion que tienen quedirectamente con la imagen,
fotografia y el audio y sirven para comunicar umsage especificdinternet —Medios

Audiovisuales — Jiménez, N.).

Television

Es un medio audiovisual masivo que permite a lobligatas desplegar toda su
creatividad porque permite mostrar la idea en ma@nto, con color y sonido. El

producto propio de la television es el spot 0 aifmunc

El spot publicitario es una pelicula comercial goebina la imagen, el movimiento, la
luz y el sonido, de forma estética, con la finalidee vender un producto determinado.
Lo realizan las agencias de publicidad y aparesr@iriente diferenciado, intercalado en

la programacion habitual de los distintos canaéetebbvision.

La realizacion del spot publicitario tiene las sggies fases:

. Buscar la idea original.

. Plasmarla en un guién en el que se especifiguarékdetalladamente posible las
imagenes, los didlogos y la masica, asi como laaim.

. Disefiar el story-board o contar en figuras lo efstmente necesario para
comprender el guién.

. Preparar la pre-produccion: seleccionar a los ast(@asting), disefar y fabricar
los decorados, escoger el vestuario y programaroglograma o prevision del
tiempo de rodaje.

. Realizar el rodaje.

. Hacer la post-produccion: terminar el montaje odticir las sobreimpresiones, la

banda sonora, etc.
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. Llevar a cabo la emision por television.

(Internet —Medios Audiovisuales — Jiménez, N.).

Comunicacion fuera de medios

También conocida como BTL (below the line), se pedtecir que son los medios
alternativos que permiten llegar de una maneraeatife a consumidores ya saturados
de publicidad. Mediante una comunicacién directa eb consumidor intentando asi

generar una imagen positiva hacia la empi@darcadotecnia- Kotler, P.).

Relaciones Publicas

Es aquella que se encarga de gestionar la comigncaatre una organizacion y el
entorno con el fin de obtener una imagen favordbléa empresa o producto. También
podemos decir que las relaciones publicas son njuo de acciones de comunicacion
estratégica coordinadas y sostenidas a lo largdietepo, que tienen como principal
objetivo fortalecer los vinculos con los distintogublicos, escuchandolos,
informandolos y persuadiéndolos para lograr corsditelidad y apoyo de los mismos
en acciones presentes y/o futuras.

Las Relaciones Publicas implementan técnicas decreagon, marketing, publicidad y
administracion para complementar y reforzar surdpséo en el marco de un entorno
social particular y Gnico que debe ser estudiado maximo esmero para que esas
acciones puedan ser bien interpretadas y aceppaddss distintos publicos a quiénes

se dirige un programa.

Las herramientas de las que se valen las relacip@llcas para cumplir con sus

objetivos y funciones son muchas y diversas:
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. La organizacion de eventos
. Planes de responsabilidad social

. Relaciones con los medios de comunicacion

Para poder enviar cualquier informacion a los meeé® indispensable que ésta cuente
con valor de noticia y se adapte a las caractmsstidel medio en cuestion.

(Mercadotecnia- KotlerP).

Sponsoring

El sponsoring o patrocinio es un acuerdo que ungresa o entidad realiza con otro
grupo con el fin de intercambiar publicidad a camibe asumir la responsabilidad de
apoyar un evento popular o entidad, tiene por pojetl incremento corto plazo de la
notoriedad de la empresa y/o de sus productos.ePsed un tema deportivo, un
proyecto privado, entre otros. Lo mas comun eovenl los deportes, por ejemplo los
jugadores de futbol tiene el logotipo de alguna r@sg en sus camisetas que es el
sponsor de ese equipo el cual paga dinero en ctandeppublicidad por llevar su marca

visible. (Internet —Wikipedia.).

Mecenazgo

La empresa presta apoyo financiero o material anal@sociacion, a fin de permitirle
conseguir sus objetivos y al tiempo beneficiarseté@minos de imagen global y

conocimiento del consumidor hacia la empresa.

Otra acepcion podria ser que se trata de un apéym.sea monetario 0 en especie, que
una organizacion presta para el desarrollo samidtiiral y cientifico de la sociedad, asi

como para la preservacion medioambiental del eatemel que se ubica.
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Las acciones de mecenazgo ayudan a mejorar laamfutde las organizaciones que
las realizan, llegando a convertirse en una acd®melaciones publicaglnternet —

Comunicacion Integral y Marketing).

Ferias

Una feria es un certamen periodico en el que erapresentidades de una misma
actividad comercial exponen sus productos. Laagdembién se conocen como salones
quedando reservado el término feria de muestrasdemignar exposiciones generalistas
en que se muestran productos de diferentes indsis8i las primeras estan dirigidas al

publico profesional, las segundas se orientansitewite en general.

Las ferias convocan a expositores de un mismo rseststituyendo un excelente punto
de encuentro entre los fabricantes y sus cliefie<llas, las compafias presentan sus
ultimas novedades y realizan demostraciones deuptogues disponen del espacio y
el tiempo suficiente para ello. Entre las ventajas obtiene el expositor de participar

en una feria destacan las siguientes:

. Realiza un gran niumero de nuevos contactos proi@si® en breve espacio de
tiempo.

. Puede tratar con sus clientes en un ambiente didterapropiado para la
promocién de productos y a las relaciones publicas.

. Conoce con poco esfuerzo las novedades presentadasus competidores al
ejercer también una funcién de visitante.

. Introduce y testa nuevos productos o servicios.

Es importante destacar, no obstante, que las feoi@stan estrictamente destinadas a la
venta de producto aunque, en ocasiones, si segoenscerrar contratos en la misma.
Su funcion es mas bien la de establecer relaciooedos clientes y realizar nuevos
contactos comerciales a los que se visitara cotepasdad. (nternet- Comunicacion

Integral y Marketing).
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Promocién

Es un elemento que sirve para informar persuadecgrdar al mercado el producto la
organizacion que lo vende, para influir en los is@ilentos, creencias y comportamiento
del receptor. Estas promociones se planifican toqdazo con el fin de alentar a la
compra de un producto o servicio. Dentro de lasggyales promociones tenemos:

. Cupones
. Premios

. Concursos

(Promocién- Burnett, J.).

Descuento

Son reducciones de precio que realiza la emprasalctn de incrementar las ventas,

entre los principales tenemos:

. Descuentos por Volumen: También llamados descugrdpsantidad, tienen el
objetivo de estimular a los clientes a que compretyores cantidades de un
producto o linea de productos.

. Descuentos por Pronto Pago: También conocidos aesouentos en efectivo,
tienen el objetivo de estimular a los clientes a malicen el pago de su cuenta en
un plazo de tiempo especifico o lo més antes paosibl

. Descuentos por Temporada: También conocidos coracudetos estacionales,
tienen el objetivo de estimular la compra de urma&s productos en temporadas
de menor demanda.

. Descuentos Comerciales: También conocidos comoudegts funcionales,

tienen el objetivo de estimular a los miembros dahal de distribucion
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(mayoristas y/o detallistas) a que realicen la aem{arketing Estratégico —
Lambin, J.)

Cross Belling

Es la alianza que se realiza entre dos marcas Ictim @e generar mas ventas, y asi

ofrecer una promocion a los clientésundamentos de la Mercadotecnia — Porter, M.)

Mercado

Son los compradores reales y potenciales que tienandeterminada necesidad o
deseo, dinero para satisfacerlo y voluntad parart@clos cuales constituyen la
demanda, y vendedores que ofrecen un determinagdugio para satisfacer las

necesidades o deseos de los compradores medianes@s de intercambio.

Puesto que los mercados estan construidos por naessdiogares, empresas o0
instituciones que demandan productos, las accidaesarketing de una empresa deben
estar sistematicamente dirigidas a cubrir los requentos particulares de estos
mercados para proporcionarles una mejor satisfac®@sus necesidades especificas.

Clases de mercados:

. Mercado Total.- conformado por el universo con sEl@les que pueden ser
satisfechas por la oferta de una empresa.

. Mercado Potencial.- conformado por todos los etéésnercado total que ademas
de desear un servicio o0 un bien estan en condida@dquirirlas.

. Mercado Meta.- estd conformado por los segmentbsndecado potencial que
han sido seleccionados en forma especifica, cormtindéarios de la gestion de

marketing, es el mercado que la empresa deseddedmptar.
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. Mercado Real.- representa el cercado al cual selopeado llegar a los

consumidores de los segmentos del mercado metseduen captado

(Internet - Programa de capacitacion y modernizadi@l comercio detallista).

Investigacion de Mercados

La investigacion de mercado es una técnica queifgerecopilar datos, de cualquier
aspecto que se desee conocer para, posteriornr@etpyetarlos y hacer uso de ellos.
Sirven al comerciante o empresario para realizar adecuada toma de decisiones y

para lograr la satisfaccion y posicionamiento endiientes.

Beneficios de la Investigacion de Mercado

. Se tiene mas y mejor informacién para tomar dewesiacertadas, que favorezcan
el crecimiento de las empresas.

. Proporciona informacion real y expresada en térmimas precisos, que ayudan a
resolver, con un mayor grado de éxito, problemas s@ presentan en los
negocios.

. Ayuda a conocer el tamafio del mercado que se debea, en el caso de vender
o introducir un nuevo producto.

. Sirve para determinar el tipo de producto que dabecarse o venderse, con base
en las necesidades manifestadas por los consumsjdnente la investigacion.

. Determina el sistema de ventas mas adecuado, dedaccon lo que el mercado
esta demandando.

. Define las caracteristicas del cliente al que featis 0 pretende satisfacer la
empresa, tales como: gustos, preferencias, hatdtasompra, nivel de ingreso,
etcétera.

. Ayuda a saber cdmo cambian los gustos y preferemnt@ados clientes, para que
asi la empresa pueda responder y adaptarse  eltoquede fuera del mercado

(Internet - Programa de capacitacion y modernizadi@l comercio detallista).
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Posicionamiento

Es la percepcion mental que tienen las personase sab determinado producto,
servicio o compafia. Cuya finalidad es distingufessmrablemente de la competencia

en la mente de algunos grupos de clientes.

Tipos de posicionamiento:

. Posicionamiento basado en las caracteristicagoelgto.

. Posicionamiento en base a precio.

. Posicionamiento con respeta al uso o beneficiagperta el producto.
. Posicionamiento orientado al usuario.

. Posicionamiento por el estilo de vida.

. Posicionamiento con relacion a la competencia.

Posicionarse especificamente con relacion a umndiet@do competidor, puede ser una
forma excelente de posicionarse con relacion arilsugo o caracteristica en particular,
especialmente cuando hablamos de precio y calidaternet - Programa de

capacitacion y modernizacion del comercio detal)ist

Imagen Corporativa

Es consecuencia de un conjunto de actuacionedaaleencia de las mismas ademas
es la resultante de multiples y diversos mensajes apumulados en la memoria
colectiva configuran una apreciacion global soltaeempresa capaz de influir y
determinar los comportamientos de las personasmbgen corporativa es la manera
por la cual trasmite, quién es, qué es, qué hawnp lo hace. El disefio coordinado de
los diferentes agentes de comunicacion, hara quémigen sea correctamente

transmitida, al publico objetivo.

30



La construccién de una imagen conlleva una optiodzade recursos, dado que tanto
los envases, como la publicidad, los uniformesmebiliario y la papeleria, son
elementos necesarios de todos modos para el fiamiento de una empresa. Al
transformarlos a su vez en agentes de comunicas®nmgentabilizan al maximo las

inversiones obligadas.

También podemos decir que es la personalidad ei@eiesa, o que la simboliza, dicha
imagen tiene que estar impresa en todas parteggolecren a la empresa para darle
cuerpo, para repetir su imagen y posicionar esta ®m mercado.
Al ver su logotipo constantemente esta se ira quamiéija en la mente de las personas,
€so es posicionarse. Cuando alguien piensa emneflgg@ente a su producto o servicio se
imaginara su logotipo como opcion. Las imagenesendgresas tienen una gran
influencia en el éxito global de una compafiia. Aaardesde un logo, hasta el estilo de
la casa, que incluye todo, desde el disefio o deiéoranterior hasta los uniformes de la

empresa(Comunicacion y Negociacion Comercial — Martinez, R

Merchandising

Es la animacion de un producto en el punto de vergstablecimiento comercial para
gue sea atractivo y el comprador potencial se deaiccomprarlo realmente. En un
sentido amplio distinguimos el merchandising erteyiel interior.

. El merchandising exterior consiste en la gestidred®rno de la tienda, asi como
el escaparate, rotulo, iluminacion y accesibilidad.

. El merchandising interior, que se refiere a la lexddn, distribucién del espacio,
ambientacion, material POP.

(Comunicacion y Negociacion Comercial — Martinez, R
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Ambientacion

Es la atmosfera que describe a la empresa comolalianio, iluminacion, los colores
institucionales, musica y aroma que la convierterue lugar Unico y que a Su vez
permite que el visitante se sienta completamegtesto.

(Comunicacién y Negociacion Comercial — Martinez, R

Niveles de Exhibicién

Se refiere a la forma en que se expone la mercadefdro de la tienda, en los

escaparates y sobre las repisas, asi como enesugarexhibicién dentro del almacén.

Tres son los principales niveles de exhibicidbn cubEacion de los productos en los

estantes:

. Nivel superior (0jos): se le denomina también hike percepcion ya que su
objetivo es atraer y retener la atencion del comngom

. Nivel medio (manos): es el de alcance mas coOmodogialiente.

. Nivel inferior (suelo): es de percepcion escasalla,rya que el comprador debe
realizar un esfuerzo para ver el producto; aderaés fomarlo se vera obligado a

inclinarse.

Los tipos de exhibiciones mas comunes son:

. Presentacion Vertical

Cuando un determinado producto se ubica en todosileles de una gondola, decimos
gue existe una presentacion vertical. La presdmagertical es mas aconsejable,
aunque muchas veces, por falta de espacio, losbdisibores se vean obligados a

recurrir a la presentacion horizontal.
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Ventajas:

- Visibilidad en todos los productos
- Facilita la busqueda del producto que podr& estaualquier nivel
- Se produce una mayor armonia en la exhibicién

- Todos los productos tienen la misma posibilidader vistos

Desventajas:

- Perdida de espacio: al tener que abarcar todosiVetes los productos que no

tengan demasiadas preferencias llenaran poco esgapbdran dejar niveles

0Ci0SO0S.

- Es menor la longitud de exhibicion

. Presentacion Horizontal

Si se utiliza solamente un nivel hablamos de ptas&mn horizontal.

Ventajas:

- El producto tiene mas longitud de exposicién y puseér visto durante mas

tiempo.

Desventajas:

- Muchos productos no seran vistos por el movimidwotizontal de la cabeza.
- Desigualdad de oportunidades entre productos

(Comunicacién y Negociacion Comercial — Martinez, R
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Distribucion

Es organizar el establecimiento, asegurando laabdittad Optima de cada metro
cuadrado de superficie, para potenciar la ventesi@roductos expuestos y prestar el

mayor servicio posible al client@viercadotecnia- Kotler, P.).

Marco teérico

El marketing comprende varias actividades connetlé organizar la comunicacion para
ubicarse dentro del mercado al cual se dirige laresa, el objetivo es conocer los

clientes potenciales, sus gustos y preferenciasa €sto debe existir una comunicacion
exitosa entre la empresa y el cliente con el algadie motivar al publico a la compra y

asi posicionar la marca en la mete de los consuggdologrando a su vez la imagen

corporativa que es resultante de multiples y doemensajes que acumulados en la
memoria colectiva configuran una apreciacion gldudire la empresa capaz de influir

y determinar los comportamientos de las personsisEmensajes pueden darse por
diferentes tipos de publicidad como son comunica@d medios, fuera de medios y

merchandising. La comunicacion en medios utilizdotolos factores necesarios para
llegar a todo tipo de publico mediante medios Vesjaescritos y audio visuales entre
estos podemos encontrar anuncios en el radio,diei§ television.

La comunicacién fuera de medios complementa a tauogcacion antes mencionada

mediante el adecuado manejo de las relacionescpshiie la empresa con el entorno
mediante técnicas como el mecenazgo, sponsoriagpgrticipacion de la empresa en

ferias.

El merchandising a su vez tiene que ver con la atin de un producto en el punto de
venta o establecimiento comercial para que seatiatay el comprador potencial se
decida a comprarlo realmente. Todos estos mediaaeinicacion permiten que la

empresa tenga posicionada en la mente de los calaé® su imagen corporativa.
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2.5 HIPOTESIS

Formulacion del problema

¢, Como incide la inexistencia de un plan de comgiioaen la imagen corporativa te

empres&Millennium Opticas”de la ciudad de Riobam®a

Hipotesis

La aplicacion de un plan de comunicacion mejoraliénagen corporativde la empresa

“Millennium Opticas”.

2.6 SENALAMIENTO DE VARIABLES

X= Comunicacion — Cualitativa.

Y = Imagen corporativa — Cuantitativa, continua.
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CAPITULO Il

METODOLOGIA

3.1 MODALIDAD BASICA DE LA INVESTIGACION

Para el desarrollo de la presente investigacioati§eo las siguientes modalidades de

investigacion:

Investigacion de campo

El proposito por el cual se utilizé esta modalideslidebido a que se realizd un estudio

sistematico de los hechos en el lugar en que suj@ron. Con la aplicacién de esta

modalidad el investigador tomé contacto en formraatia con la realidad, para obtener

informacion primaria de acuerdo con los objetivdanfeados. Por tanto se tomo
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contacto con los clientes para conocer el gradopdsicionamiento que posee

“Millennium Opticas” en el mercado.
Para lo cual se aplico técnicas como:

La observacion directa, la cual permitio obtendéorimacion sobre el comportamiento
del consumidor, el desempefio laboral de los trdbegs, el cual fue analizado por el
investigador para determinar el nivel de imparitamen relacion al problema objeto de
estudio.

La encuesta es otra técnica, la cual se apliconaukestra obtenida de la poblacién de
clientes con el objetivo de medir el nivel deorgacion que posee Optica Millennium
en el mercado riobambefio.

Investigacion bibliogréafica

Esta investigacion tuvo como propdsito conocer, pamar, ampliar, profundizar y

deducir diferentes enfoques, teorias, conceptuatiaas y criterios de diversos autores

sobre temas determinados basandose en documentos.

3.2 TIPO DE INVESTIGACION

El presente proyecto utilizé los siguientes tipesrivestigacion:

Investigacion exploratoria

El propdsito por el cual se realizd este tipo deestigacion es porque como

investigador me permitid buscar, conocer lo descidlaoe indagar sobre el problema
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objeto de estudio para tener una idea clara dehmifara llevar a cabo este tipo de
investigacion fue necesario que el investigadop@gga en contacto con la realidad
para obtener datos y elementos de juicio que penmit plantear el problema y

formular la hipétesis de investigacion, generanao econocimiento de primer grado.

Investigacion descriptiva

Este tipo de investigacion facilitdé la descripcidgiel origen y desarrollo de la
inexistencia de un plan de comunicacion y su imzdeen la imagen corporativa de
Optica Millennium de la ciudad de Riobamba, lo ayeheré conocimiento de segundo

grado.

Investigacion correlacional

Esta investigacion tiene como finalidad medir estizhmente la relacion de las
variables en estudio, es decir, la influencia de datrategias de marketing sobre el
posicionamiento de mercado, para lo cual se aplic@stadigrafo denominado Chi
cuadrado, mediante este se comprobd la hipotessi@mente planteada, generando

un conocimiento de tercer nivel.

3.3 POBLACION Y MUESTRA
Para la presente investigacion la poblacion ideatia y cuantificada es la siguiente:
Clientes (512 clientes)

Por lo tanto se debe extraer la muestra, ya quenaspoblacion alta, utilizando la

siguiente formula con un error del 5%:
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B m
n_ez(m—1)+1

Donde:
n = Muestra
m = Poblacion

e = Error muestral

B 512
~(0.05)2(512—-1)+ 1

n

_ 512
~0.0025(511) + 1

n

512
=328

n = 225 clientes

Para seleccionar a los 225 clientes se tomé ladmsatos de “Millennium Opticas” la
cual a su vez tiene identificado a los pacientesfoema numérica y se aplico el

muestreo sistematico mediante la siguiente formula
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|3

Donde:
s = Muestreo sistemdtico
m = Poblacion

n = Muestra

512
$ =225

s = 2 clientes

De la base de datos cada 2 clientes fueron setedis hasta completar la muestra de

225 clientes.
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3.4 MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Hipétesis: La aplicacion de un plan de comunicaon@jora la imagen corporativi la empreséMillennium Opticas’

Variable Independiente: Comunicacion.

CONCEPTUALIZACION

CATEGORIAS

INDICADORES

ITEMES

TECNICAS E
INSTRUMENTOS DE
RECOLECCION DE
DATOS

Comunicacion

Son

publicitarias que se utilizan

para gestionar la relacid

entre una organizacion y
entorno con el

obtener una

n
favorable de los productos

y servicios que oferta |

empresa.

fin d¢

image

estrategiasEstrategias

n

el

A\1%

a
Publicidad

Radio

Medio escrito

[]
[]

Pantalla Audio-Visual[_]
Convenio Institucional_]

Recomendacién persor’D

En medios (ATL Abov[_]
the line)
Fuera de medios (BTL]

Below the line)

¢A través de qué medio se enterd ustec

la existencia de “Millennium Opticas”?

¢ Usted toma la decision de acudir a un
establecimiento optométrico guiado

exclusivamente por la publicidad que

recibe?
¢Estd de acuerdo que “Millenniu
Opticas” llegue con mensajs

publicitarios permanentes y de todo ti

para darse a conocer en la comunidad?

] Becuesta y cuestionar

a los clientes

Encuesta y cuestionar

a los clientes

m
pEncuesta y cuestionar

pa los clientes
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Productos

Servicios

Lentes (armazones y ]

lunas)

Lentes de contacto []
Gafas []
Accesorios []
Examen visual []
Terapia visual []

Adaptacién de lentes []
de contacto
]

Adaptacion de

protesis oculares

¢, Cuales fueron los productos que us

adquirié en Millennium Opticas?

¢, Cual fue el servicio que usted solicitd

Millennium Opticas?

stEdcuesta y cuestionar

a los clientes

dencuesta y cuestionar

a los clientes
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Variable Dependiente: Imagen Corporativa

TECNICASE
CONCEPTUALIZACION | CATEGORIAS INDICADORES ITEMES INSTRUMFNTOS DE
RECOLECCION DE DATOS

Imagen Corporativa Excelente L]

Imagen Muy Buena | ¢cémo percibe usted la imagen ddencuesta y cuestionario a lps
La imagen o identidad Buena L1} “Millennium Opticas™? clientes
corporativa es un conjunto Regular []
de actuaciones que da Mala ]
como resultados multiples
y diversos mensajes que Distribucion [ ]| ¢Cual de los siguientes aspectos Encuesta y cuestionario a lps
acumulado en la memorjaActuaciones Decoracién [] atrajo mas de “Millennium clientes
colectiva configuran ung Exhibicion [] Opticas”™?
presentacion global de |a Equipos 6pticos [l Encuesta y cuestionario a Ips
empresa capaz de influir|y clientes
determinar e ¢ Usted escoge una optica por su
comportamiento de las Moderna [] presentacion?
personas. Presentacion Clasica [] ¢Considera usted adecuada | Encuesta y cuestionario a Ips

Contemporaneo [

presentacion de los productos?

clientes
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3.5 RECOLECCION DE LA INFORMACION

Para la recoleccion de informacion se utilizésigslientes técnicas e instrumentos:

TECNICAS DE INVESTIGACION

INSTRUMENTOS DE REQOLECCION DE
INFORMACION

1.Informacién secundaria

1.1 Lectura cientifica

2. Informacién primaria
2.1 Observacion

2.2 Encuesta

1.1 Libros de marketing, publicidac
comunicacién y posicionamiento.

Tesis de grado acorde al problema de investiga

Internet

2.1 Ficha de observaciéon

2.2 Cuestionario

cion

3.6 PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE LA INFORMACION

Para el procesamiento y andlisis de la informas@procedié en primera instancia a

verificar si las encuestas entregadas a la muastexiormente mencionada han sido

llenadas completamente, es decir cada una de lkegumas que conforman el

cuestionario hayan sido respondidas con facilidad ¢ encuestado, también se
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confirmé si la codificacion del cuestionario esatiecuada. Posteriormente se procedio
a la tabulacion de manera computarizada utilizatgwograma Excel.

También se procedié a analizar los datos a tragda dtilizacion del estadigrafo para
investigaciones explicativas de pruebas no par@&aétdenominado Chi cuadrado, los
datos fueron tabulados y graficados para facildamterpretacion de los resultados

obtenidos.
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Mediante las encuestas realizadas a 225 clientesMiléennium Opticas” que

corresponden a la muestra seleccionada proceder@diaar los resultados obtenidos.
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Preguntal. Identificacion de client
Pregunta 1.1 Génere la muestra

Tabla No: 1.1 Género de la muestra

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje Porcentaje

valido acumuladc

Masculino 92 40,9 40,9 40,9
Femeninc 133 59,1 59,1 100,0
TOTAL 225 100,0 100,0

Gréafico No: 1.1 Género de la muestra

Género de la muestra

59%

Fuente: Encuesta Clien
Elaborado por: Ma. Gabriela Dal
Fecha: Enero 17 del 2C
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Andlisis:

Del total de encuestados el 40,9% corresponde redrgémasculino, mientras que el

59,1% corresponde al género femenino.

Interpretacion:

Considerando los resultados se puede apreciardsie @n mayor nimero de clientes
mujeres que acuden a “Millennium Opticas” esto jpuser debido a que la empresa esta
a la vanguardia de la moda y este grupo busca semgtar a la moda con sus

armazones.
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Pregunta 1.2, De cuantas personas se compone su |

Tabla No: 1.2 Tamaino de la familia

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje

valido acumulado

De una a dos person:
De tres a cuatro persone
Mas de cinco persone
Total

32
113
80
225

14,2 14,2 14,2
50,2 50,2 64,4
35,6 35,6 100,0

100,0 100,0

Gréafico No: 1.2 Tamaio de la familia

Tamano de la familia

Fuente: Encuesta Clien
Elaborado por: Ma. Gabriela Dal
Fecha: Enero 17 del 2C
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Andlisis:

Los resultados de la encuesta nos demuestran gqoaylaria de hogares de los clientes
se componen de tres a cuatro personas con un pajecdel 50,2% seguido de clientes
cuyos hogares supera a los cinco miembros con wem@aje de 35,6% y por debajo se
encuentran los hogares conformados por una y de®m@es con un porcentaje del
14.2%

Interpretacion:

Considerando los resultados anteriores en quditgas en su mayoria tienen hogares
conformados por varios miembros se deberia increnema estrategia que permita
llegar a cada uno de los miembros de ese hoganeyéodos los defectos refractivos son
hereditarios y en su mayoria necesitaran corresjosedefectos con la utilizacion de

lentes.
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Pregunta 1.3 Cual es su ocupacic

Tabla No: 1.3 Ocupacion

23,6
47,2
57,4
64,5
82,7
100,0

_ ~ Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje _

valido acumulado
Empleado Privadc 53 23,6 23,€
Empleado Publicc 53 23,6 23,6
Empresario 23 10,2 10,z
Libre Ejercicio 16 7,1 7,1
Estudiante 41 18,2 18,2
Otro 39 17,3 17,C
Total 225 100,0 100,(

Gréfico No: 1.3 Ocupacion

Ocupacion

®m Empleado Privado

®m Empleado Publico

®m Empresario

m Libre Ejercicio
Estudiante

Otro

Fuente: Encuest@liente:
Elaborado por: Ma. Gabriela Dal
Fecha: Enero 17 del 2C
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Andlisis:

El resultado de las encuestas nos demuestra qoejeria de clientes de “Millennium
Opticas” son empleados publicos y privados con encgntaje del 23,6% cada uno, a
continuacion se encuentran los estudiantes cor8i2¥d.seguido a este grupo tenemos
personas que en su mayoria son amas de casaadpsiton un porcentaje del 17,3%,
luego tenemos al grupo de empresarios con el 1Q;2para terminar tenemos a

profesionales de libre ejercicio que ocupan el 7,1%

Interpretacion:

Considerando los porcentajes anteriores podemosna@isque la mayoria de los
clientes son servidores publicos y privados quéaenayoria de los casos son lectores
de libros, documentos y ademas usuarios de compatqg por lo tanto recurren a
“Millennium Opticas” en busca de lentes que lesnden proteccion, otro grupo
importante son los estudiantes y es un segmerjoeala 6ptica deberia tratar de llegar

con mayor fuerza.
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Pregunta 2¢ Toma usted la decisidén de acudir a una Optiealguwexclusivamente p
la publicidad que recib

Tabla No: 2. Influencia de la publicidad

_ _ Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumuladc

Si 154 68,4 68,4 68,4
No 71 31,6 31,6 100,0
Total 225 100,0 100,0

Gréfico No: 2. Influencia de la publicidad

Influencia de la publicidad

= Si
No

Fuente: Encuesta Clien

Elaborado por: Ma. Gabriela Dal
Fecha: Enero 17 del 2C
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Andlisis:

Como podemos observar en el grafico anterior e#l%8de las personas se deja
influenciar exclusivamente por la publicidad queise al momento de escoger un

centro 6ptico mientras que el 32% no lo hace.

Interpretacion

Al ser la mayoria de personas influenciadas pguldlicidad, “Millennium Opticas”
deberia implementar un plan de comunicacién, psirp@der posicionarse en la mente
de los consumidores y atraer a la mayor cantidaghedeonas que estan buscando

solucionar sus deficiencias visuales.
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Pregunta 3¢ A través de qué medio se enterd usted de leegia de‘Millennium

Opticas”?
Tabla No 3. Medio a través del cual conodi# 6ptice
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .

valido acumulado
Radio 15 6,7 6,7 6,7
Medio escrito (periddico, revista, catalogc 18 8,0 8,0 14,7
Pantalla Audio-Visual 0 0,0 0,0 14,7
Convenio Institucional 6 2,7 2,7 17,4
Recomendacioén person: 114 50,7 50,7 68,1
Otros 72 32,0 32,0 100,0

Total 225 100,0 100,0

Gréfico No 3. Medio a través delal conocid la optic

Medio a través del cual conocié la 6ptic

0%

%

3%
32%
w

Fuente: Encuesta Clien
Elaborado por: Ma. Gabriela Dal
Fecha: Enero 17 del 2C
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Andlisis:

Del total de encuestados el 50,7% de las persooadieaon por primera vez a
“Millennium Opticas” porque alguien les recomendbgrupo siguiente lo que mas le
llamo la atencién fue la publicidad en el punto \dmta, es decir la exhibicién,
gigantografias y rotulo de la Optica, esto sigaifque se sintieron atraidos por la
presentacion de “Millennium Opticas” ocupando asi porcentaje del 32%, a
continuacion con un porcentaje mucho mas bajo tesaque los clientes conocieron de
la existencia de la Optica a través de la publitida medios escritos con un 8%,
seguido a este tenemos que escucharon en la radiorc porcentaje del 6,7%, por
convenio institucional apenas el 2,7% y nos podedansuenta que la pantalla audio-

visual no tuvo efecto.

Interpretacion:

La empresa al no contar con un plan de comunicauidrealiza publicidad en forma
permanente, es por esto que son pocos los cligngese enteraron por radio, periédico
y catalogo los mismos que se emplearon en la imaagun de “Millennium Opticas”,
muchas de las personas acudieron porque alguigedemendod, lo que significa a su
vez que hay satisfaccion con el producto y servieiwbido. “Millennium Opticas”
siempre cambia su exhibicion exterior y es lo ggté eesultando atractivo para muchas
personas, la publicidad en la pantalla audio-vitauahisma que se realiza en convenio
con la Camara de Comercio de Riobamba se encudpittada en puntos estratégicos
donde hay mayor aglomeracion de personas pero raati@ mayor resultado, seria
recomendable revisar la propaganda y realizar aanbigentes, es importante impulsar

los convenios institucionales ya que se podriatl@gun nimero mayor de clientes.
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Pregunta 4¢ Esta de acuerdo g‘Millennium Opticas’llegue con mensaje

publicitarios permanentes y de todo tipo para darsenocer en la comunids

Tabla No 4. Opinidn acerca de la periodicidad publicit

_ _ Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumuladc

Si 213 94,7 94,7 94,7
No 12 5,3 5,3 100,0
Total 225 100,0 100,0

Grafico No 4. Opinion acerca de la periodicidad publicit

Opinion acerca de la periodicidad
publicitaria

5%

uSj
No

Fuente: Encuesta Clien
Elaborado por: Ma. Gabriela Dal
Fecha: Enero 17 del 2C
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Andlisis:

Los resultados obtenidos nos demuestran que e€/®derlos clientes estan de acuerdo
que “Millennium Opticas” llegue con mensajes pubditos permanentes y de todo tipo

para darse a conocer en la comunidad, mientraappreas el 5,3% esta en desacuerdo.

Interpretacion:

Es bueno saber que los clientes opinan que “MillennOpticas” debe realizar

publicidad permanentemente ya que en la actuafiddd hace y esto permitira que esta
investigacion siga adelante y se elabore un plagodeunicacion para la empresa el
mismo que permitir4 captar mayor numero de clieplegrara a su vez posicionarse en

la mente de las personas.
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Pregunta 5¢,Cual fue el servicio que usted solicité“Millennium Opticas™?

Tabla No: 5. Servicio recibido

Porcentaje Porcentaje

valido acumulado

Frecuencia Porcentaje
Examen Visual 206 91,5
Terapia Visual 2 0,9
Adaptacion de lentesde contacto 17 7,6
Adaptacion de prétesis oculare 0 0,0
Total 225 100,0

91,5 91,5
0,9 92,4
7,6 100,0
0,0 100,0

100,0

Grafico No: 5. Servicio recibido

‘ Servicio recibido

Fuente: Encuesta Clien
Elaborado por: Ma. Gabriela Dal
Fecha: Enero 17 del 2C
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Andlisis:

Dentro de los servicios que “Millennium Opticasteaife, el mas requerido es el examen
visual con un porcentaje del 91,5%, en porcentajgs bajos se encuentran la
adaptacion de lentes de contacto con el 7,6% yitendasual con el 0,9%. De las
personas encuestadas nadie ha requerido de adapdagprétesis oculares.

Interpretacion:

Los porcentajes anteriores nos demuestran queaghexx visual es el servicio mas
cotizado por las personas ya que es el que pedrdigierminar qué tipo de deficiencia
visual presenta el paciente para poder dar unaiéaldptima y definitiva, en lo que se
refiere a adaptacion de lentes de contacto sorspgasaersonas que lo requieren y esto
a su vez depende de la recomendacion del esp&giais cuanto a terapia visual esta
enfocada directamente a nifios y en muchos deakssdos padres prefieren acudir a
oftalmélogos fuera de la ciudad, seria importanie p empresa de a conocer este

servicio al igual que la adaptacién de prétesidares.
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Pregunta 6¢, Cual es su grado de satisfaccion del servicibiderpor el personal ¢

“Millennium Opticas'?

Tabla No: 6. Calificacion del servicio

1,8
0,0
25,3
72,9
100,0

Frecuencia Porcentaje
Insatisfecho 4
PocoSatisfechc 0
Satisfecho 57
Muy Satisfechc 164
Total 225

Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
1,8 1,8
0,C 1,8
25,2 27,1
72,¢ 100,0

100,(

Grafico No: 6. Calificacion del servicio

Calificacion del servicio

2% 0%

25%

b’

Fuente: Encuesta Clien
Elaborado por: Ma. Gabriela Dal
Fecha: Enero 17 del 2C
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Andlisis:

El 72,9% de las personas encuestadas se encusniyasatisfechas con el servicio que
recibieron por parte del personal de “MillenniumtiCgs”, seguido del 25,3% que se
encuentras satisfechas y muy por debajo el 1,8%nsaentran insatisfechos con el

servicio recibido.

Interpretacion:
De acuerdo a los resultados obtenidos nos podemo€wknta que el personal se

encuentra capacitado en cuanto atencion al clemtesfiere, sin embargo no se debe

descuidar ese porcentaje de personas que no senéniacusatisfechas con el servicio.
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Pregunta 7¢ Cuél fue el producto que usted adquiri¢Millennium Opticas™?

Tabla No: 7. Producto adquirido

. ~ Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .

valido acumulado
Lentes(Armazones y Lunas 178 79,1 79,1 79,1
Lentes de Contacto 17 7,6 7,6 86,7
Gafas 21 9,3 9,3 96,0
Accesorios 9 4,0 4,0 100,0

Total 225 100,0 100,0

Gréfico No: 7. Producto adquirido

‘ 4%

Producto adquirido

Fuente: Encuesta Clien

Elaborado por: Ma. Gabriela Dal

Fecha: Enero 17 del 20
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Andlisis:

De los resultados obtenidos el 79,1% de los emmdestadquirieron lentes es decir
armazones y lunas oftalmicas, el 9,3% de perscoapraron gafas seguido del 7,6%
gue adquirieron lentes de contacto y con un memoceptaje el 4% de personas
adquirieron accesorios, dentro de este grupo seeatran soluciones para lentes de

contacto, estuches, cordones, pafios de microdiiira otros.

Interpretacion:

Mediante los resultados obtenidos nos podemosutgrta que el fuerte de “Millennium
Opticas” es la venta de lentes, se podria decirlogi®tros productos que oferta la

Optica rotan gracias a este, es importante quempresa no descuide el resto de

productos y trate de darles un mayor impulso.
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“Millennium Opticas’?

Pregunta 8¢, Con que puntaje calificaria usted la calidagpdsiiucto que recibio ¢

Tabla No: 8. Calificacion del producto

_ ~ Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje _

valido acumuladc
Excelente 135 60,0 60,0 60,0
Muy Buenc 62 27,6 27,6 87,6
Bueno 24 10,6 10,6 98,2
Regular 0 0,0 0,0 98,2
Malo 4 1,8 1,8 100,0

Total 225 100,0 100,0

Graéfico No: 8. Calificacion del producto

‘ Calificacion del producto

28%

2%'

0%

Fuente: Encuesta Clien
Elaborado por: Ma. Gabriela Dal
Fecha: Enero 17 del 2C
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Analisis:

El 60% de los clientes encuestados opinan quelidadadel producto es excelente, el
27,6% aseveran que es bueno, el 10,6% indicanlqueducto es de buena calidad y

apenas el 1,8% indican que es malo.

Interpretacion:

Es bueno saber que la gente en su mayoria estfeshéi con la calidad del producto
que ofrece “Millennium Opticas” ya que es un aspepie tomaran muy en cuenta al
momento de realizar otra compra o de recomenddptiaa a otra persona, ademas de
esto la empresa ofrece un afio de garantia a srgedilo cual permite que ellos se
sientan seguros acerca del producto que estanreagiai pero también la empresa debe
tomar en cuenta este pequefio porcentaje que pignsagl producto es de mala calidad
revisando su stock y asegurandose de que el pmdue estdn entregando sea el

mejor.
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Pregunta 9¢Cudl de las siguientes indicaciones que reeaitédca del cuidado d
producto que adquirio6 le resultd mas importa

Tabla No 9. Indicacionesmportantes para el clier

, _ Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumuladc

Escritas 91 40,4 40,4 40,4
Verbales 105 46,7 46,7 87,1
Visuales 29 12,9 12,9 100,0
Total 225 100,0 100,0

Grafico No 9. Indicacionesmportantes para el clier

Indicaciones importantes para el client

® Escritas
m Verbales
Visuales

Fuente: Encuesta Clien
Elaborado por: Ma. Gabriela Dal
Fecha: Enero 17 del 20
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Analisis:

En cuanto a las indicaciones se refiere el 46,78¢guaan que las mas importantes son
las verbales, en segundo lugar se encuentran dasa@ones escritas con el 40,4% y

muy por debajo las indicaciones visuales con €%?2,

Interpretacion:

Es importante que el personal de “Millennium Ogtidateractie directamente con los
clientes al momento de dar cualquier indicaciénpdetiucto, para asi poder responder a
cualquier duda o inquietud, pero para mi punto I¢avestas indicaciones verbales
deben estar también en forma escrita y visual gares una mejor explicacion a los

clientes.
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Pregunta 10¢; Usted escoge una oOptica por su present:

Tabla No: 10. Presentacion de la 6ptica

) ~ Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumuladc

Si 198 88,0 88,0 88,0
No 27 12,0 12,0 100,0
Total 225 100,0 100,0

Gréfico No: 10. Presentacion de la 6ptica

Presentacion de la dptica

uSj
No

Fuente: Encuesta Clien
Elaborado por: Ma. Gabriela Dal
Fecha: Enero 17 del 2C
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Analisis:

De los resultados obtenidos el 88% de las pers@sasge una Optica por la

presentacion mientras que el 12% no lo hace.

Interpretacion:

Es importante que “Millennium Opticas” siempre estaovando y mejorando su
presentacion, en cuanto a exhibidores, iluminacs@uipos y mobiliario ya que esto
toman muy en cuentas las personas al momento dgezsana Optica, ademas siempre

la primera impresion de las personas se va a qgedlbada en sus mentes.
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Pregunta 1% Considera usted adecuada la presentacion deosupsiductos

Tabla No: 11. Presentacion de fmsducto

. ~ Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumuladc

Totalmente 173 76,9 76,9 76,9
Mucho 52 23,1 23,1 100,0
Poco 0 0,0 0,0 100,0
Nada 0 0,0 0,0 100,0
Total 225 100,0 100,0

Grafico No: 11 Presentacion de los produc

Presentacion de los productos

23% ® Poco
0% Nada
0% Totalment

Q_/ Muchc

Fuente: Encuesta Clien
Elaborado por: Ma. Gabriela Dal
Fecha: Enero 17 del 2C
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Andlisis:

Con lo que respecta a la presentacion de los prosiwe “Millennium Opticas” el
76,9% de los encuestados nos indican que estaiméotie de acuerdo con la

exhibicion, mientras que el 23,1% estan muy derdoue

Interpretacion:

“Millennium Opticas” maneja exhibidores muy modesngque permiten que los
armazones se encuentren ordenados por marcasea €$tes son de facil acceso para
las personas y para el control de los colaboradteda empresa, los productos siempre

se van rotando de acuerdo a las nuevas colecciones.
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Pregunta 12¢,Cuél de los siguientes aspectos le atrajo m*Millennium Opticas'?

Tabla No: 12. Aspectos atractivde la optic

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado

Distribucion del espacic 33 14,7 14,7 14,7

Decoracion 60 26,7 26,7 41,4

Exhibicion 50 22,2 22,2 63,6

Equipos Optométricos 67 29,8 29,8 93,4

Otro 15 6,6 6,6 100,0
Total 225 100,0 100,(

Grafico No 12.Aspectos atractivos de la 6pt

Aspectos atractivos de la 6ptica
6%

® Distribucién del
espacio

m Decoracior
30%

= Exhibicion

Equipos
Optométrico

Fuente: Encuesta Clien
Elaborado por: Ma. Gabriela Dal
Fecha: Enero 17 del 2C
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Andlisis:

Los equipos optométricos son los que mas atrajartws encuestados con el 29,8%,
muy seguido tenemos a la decoracién como uno davositos con el 26,7% ademas la
exhibicidbn no se queda atras ya que el 22,2% pieqs@ este es el aspecto mas
atractivo de “Millennium Opticas”, en lo que seiee a distribucion del espacio ocupa
un porcentaje del 14,7% y otras personas escogarornipo de aspecto dandole asi un
puntaje del 6,6%. Cuando se les pidi0 que indiquaal es este otro aspecto

respondieron que el precio y la atencion.

Interpretacion:

En lo que se refiere a escoger el aspecto mas iamerde “Millennium Opticas” los
puntajes se encuentran divididos es por esto aj@enpresa debe seguir equipandose

con tecnologia de punta y debe mantener siempaninente de armonia y buen gusto

para que los clientes siempre se sientan comodias émstalaciones de la empresa.
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Pregunta 13¢; Como percibe usted la imager‘Millennium Opticas'?

Tabla No: 13. Imagen de la éptica

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
acumulado
Excelente 0 0,0 0,0 0,0
Muy Bueno 20 8,9 8,9 8,9
Bueno 155 68,9 68,9 77,8
Regular 38 16,9 16,9 94,7
Malo 12 53 53 100,0
Total 225 100,0 100,0
Gréfico No: 13. Imagen de la 6ptica
Imagen de la dptica
5% 0%
® Excelente

Fuente: Encuesta Clien
Elaborado por: Ma. Gabriela Dal
Fecha: Enero 17 del 2C
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Andlisis:

El 68,9% piensan que la imagen de “Millennium Qgtices buena, el 16,9% de los
encuestados indican que la imagen es regular, rageque el 8,9% revelan que muy
buena, y el 5,3% sefialan que es mala, como podeanes el grafico anterior ninguno
de los encuestados piensan que la imagen de la&sags excelente.

Interpretacion:

La empresa debe tomar muy en cuenta estos ressifadgue solo un poco mas de la
mitad piensan que la imagen de “Millennium Optiaes buena, se debe trabajar en el
mejoramiento de la imagen corporativa de la empvasa posicionarla como uno de los

mejores centros optométricos de la ciudad.
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Pregunta 14;Qué actividad le gustaria realizar mientrasradpeconsulta e

“Millennium Opticas’?

Tabla No 14. Actividades que prefiere el cliel

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje Porcentaje

valido acumulado

Escuchar Musica

Ver Television

Leer el periodico, revistas, et
Otros

Total

40
67
112

225

17,8 17,8 17,8
29,8 29,8 47,6
49,7 49,7 97,3

2,7 2,7 100,0

100,0 100,0

Grafico No 14.Actividades que prefiere el cliel

Actividades que prefiere el cliente

3%

Fuente: Encuesta Clien
Elaborado por: Ma. Gabriela Dal
FechaEnero 17 del 201
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Andlisis:

Durante el tiempo de espera el 49,7% de las pessorsmindicaron que preferian leer,
el 29,8% respondio que lo que mas les gustaria legceer television, el 17,8% estan
de acuerdo que elegirian escuchar musica y el 25@gieron la alternativa de otra
actividad, cuando se les pidié que respondan et ssa actividad nos dijeron que les

gustaria enterarse de las ultimas actualizacionesdencias de lunas y armazones.

Interpretacion:

Con el fin de que los clientes se sientan muy &ogsess realizo esta pregunta la misma
gue nos permitira conocer sus preferencias endmspie tuvieran que esperar para ser
atendidos, como pudimos ver en el cuadro anteagpérsonas prefieren leer durante el
tiempo de espera, seria aconsejable ubicar revi#asptometria con los ultimos
adelantos de esta ciencia, asi como también peo®di revistas de actualidad. Se
aconseja también que la pantalla se utilice paraadaonocer los diferentes tipos de
lunas oftalmicas que existen en el mercado asi qgavarelas de armazones de las mas

prestigiosas marcas.
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Pregunta 15¢ A través de qué medio de comunicacion prefenfi@marse de la

futuras promociones que realiz¢Millennium Opticas”?

Tabla No 15. Medio de comunicacigrara llegar a la comunid

Frecuencia Porcentaje Porce.ntaje Porcentaje

valido acumulado

Escritos 60 26,7 26,7 26,7

Auditivos 45 20,0 20,0 46,7

Visuales 55 24,4 24,4 71,1

Audio-Visuales 61 27,1 27,1 98,2

Otros 4 1,8 1,8 100,0
Total 225 100,0 100,0

Grafico No 15. Medio de comunicacidrara llegar a la comunid

Medio de comunicacién para llegar ¢
la comunidad

2%
m Escritos

27% = Auditivos

= Visuales
" Audio-Visuale:
\ Otros

Fuente: Encuesta Clien
Elaborado por: Ma. Gabriela Dal
Fecha: Enero 17 del 2C
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Andlisis:

Los porcentajes obtenidos en esta pregunta sorsimilares ya que todos estos medios
de comunicacion son importantes para nuestrosteieen primer lugar se encuentran
los medios audio-visuales con el 27,1%, en seglungkr con el 26,7% se encuentran
los medios escritos, en tercer lugar los mediosales con el 24,4% y en ultimo lugar

los medios auditivos con el 20%.

Interpretacion:

La empresa necesita un plan de comunicacion psirgbdir de la mejor manera la
publicidad en todos estos medios, y llegar conalm mensaje que sea atractivo,
entendible y permanente.
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Pregunta 16¢ A cual de los siguientes eventos acude ustethegor frecuencie

Tabla No: 16. Eventos a los que frecuenta

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Conciertos 24 10,7 10,7 10,7
Ferias 91 40,4 40,4 51,1
Partidos de futbol 86 38,2 38,2 89,3
Cine 20 8,9 8,¢ 98,2
Otros 4 1,8 1,8 100,0
Total 225 100,0 100,(
Gréfico No: 16 Eventos a los que frecue
Eventos a los que frecuenta
2%119%
9% ' = Concierto
= Ferias
= Partidos de futb
Cine
Otros

Fuente: Encuesta Clien

Elaborado por: Ma. Gabriela Dal

FechaEnero 17 del 201



Andlisis:

Esta pregunta se realizé con el fin de que la esapeenpiece a utilizar las relaciones
publicas para llegar a la comunidad, dos eventodasoque encabezan los resultados y
son en primer lugar las ferias con el 40,4% y guiséo lugar los partidos de futbol con
el 38,2%, el tercer y cuarto puesto lo ocupan toxiertos y el cine con el 10,7% vy el

8,9% respectivamente.

Interpretacion:
Una forma de llegar masivamente a la comunidadiksando la comunicacion fuera

de medios la misma que se llevara a cabo dentrplaelde comunicacién tomando en

cuenta los eventos mas importantes y donde ca@rcoras personas.
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4.2 VERIFICACION DE HIPOTESIS

Ho = Hipdtesis Nula

La aplicacion de un plan de comunicacion NO mejlaramagen corporativa de

“Millennium Opticas”.

H, = Hipdtesis alternativa

La aplicacion de un plan de comunicacion SI mej@aimagen corporativa de

“Millennium Opticas”.

Definicion del nivel de significacion

El nivel de significacion con el que se va a trabap del 5%

Prueba estadistica
Para la verificacion de la hipoétesis se escogpri@&ba del JI cuadrado, cuya férmula es

la siguiente.

£ = (0 —E)?
B E

En donde:

X?= JI Cuadrado
Y= Sumatoria
O= Frecuencia Observada

E= Frecuencia Esperada o Tedrica
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4.2.1 Combinacién de frecuencias

Pregunta 2¢ Toma usted la decisién de acudir a una épticalguweaclusivamente por
la publicidad que recibe?

Si 154

No 71

Pregunta 10¢ Usted escoge una Optica por su presentacion?
Si 198

No 27

Tabla No: 17. Matriz de Frecuencias Observadas

POBLACION ALTERNATIVAS TOTAL
Sl NO
Pregunta 4 154 71 225
Pregunta 12 198 27 225
TOTAL 352 98 450

Fuente: Encuesta clientes
Elaborado por: Ma. Gabriela Dalgo
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4.2.2 Frecuencias esperadas

Tabla No: 18. Matriz de Frecuencias Esperadas

POBLACION ALTERNATIVAS TOTAL
Sl NO
Pregunta 4 176 49 225
Pregunta 12 176 49 225
TOTAL 352 98 450

Fuente: Encuesta clientes
Elaborado por: Ma. Gabriela Dalgo

4.2.3Grado de libertad

Para determinar los grados de libertad se utiéizaduiente féormula:

Gl =(F-1)(C-1)

En donde:

Gl = Grado de libertad

F = Filas de la matriz de frecuencias observadas

C = Columnas de la matriz de frecuencias obsesvada

Gl=(F-1) (C-1)

Gl=(2-1) (2-1)

Gl=() (1)
Gl= 1 Grado de libertad
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4.2.4 Grado de significancia

a=0,05
4.2.5Calculo de JI cuadrado
En donde:
@] = Frecuencia observada
E = Frecuencia esperada
O-E = Frecuencia observada — frecuengiaraga

(O-Ef = Resultado de las frecuencias observadas y espseahduadrado

(O-EY/ E = Resultado de las frecuencias observadas y espseahduadrado
dividida para las frecuencias esperadas.

Tabla No: 19. Calculo de Ji Cuadrado

O E O-E (O-EY (O-E)*/ E
154 176 -22 484 2,8
71 49 22 484 9,9
198 176 22 484 2,8
27 49 -22 484 9,9
TOTAL 25,4

Fuente: Encuesta clientes
Elaborado por: Ma. Gabriela Dalgo

Valor tabulado de JI Cuadrado; con 1 grado dethldey 1 nivel de significancia del

5% es de 3.84 (ver anexo 3 de la investigacion)
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4.2.6 Verificacion de la hipétesi

Grafico No: 17 Ji cuadrad

Zona de aceptaci

Zona de rechazo

4.2.7 Decision final
X% =3.84 < Xc = 25.¢
Se rechaza la hipoétesis nula y se acepta la higotsernativa; es decir, se pue

concluir que un plan de comunicaciorSlI mejorarala imagen corporativa c
“Millennium Opticas..
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1CONCLUSIONES

1. Existe un mayor numero de clientes mujeres, yaagie grupo siempre quiere
estar a la vanguardia de la moda en cuanto a anmeszgafas y lentes de contacto
se refiere, sin embargo no se debe descuidar pbgita hombres que también
acuden a “Millennium Opticas”. Son personas gquepanucargos en su mayoria
en empresas publicas y privadas y sus hogarean eshformados por tres

miembros o mas.

2. La decision que toma una persona al acudir a uncadpesta guiada
exclusivamente por la publicidad que percibe, grigresa, al no disponer de un
plan de comunicacion deja de realizar publicidadeema permanente, lo cual
perjudica a la imagen corporativa, ya que, el thalebe estar siempre informado

de las promociones de “Millennium Opticas”. Debidda competitividad que
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existe dentro de este mercado la empresa estéadalig brindar un excelente
servicio y una amplia variedad de productos esestw que la mayor parte de
clientes acudié a “Millennium Opticas” fundamenteltte por recomendaciones

personales.

La empresa presta varios servicios pero el mésitsalo es el examen visual ya
gue es el que permite determinar qué tipo de @efica visual presenta el
paciente para brindarle una solucion Optima y defa logrando asi que el
cliente se sienta satisfecho. Dentro de los pradugtie ofrece la empresa los mas
cotizados son los lentes (armazones y lunas),socde podria decir que los otros
productos que comercializa la Optica rotan graciaéste. La calidad de los
productos de “Millennium Opticas” es un aspecto tprean muy en cuenta los
clientes al momento de realizar una nueva compah recomendar la Optica a
otras personas. Los otros servicios y productos ofeeta la empresa son
desconocidos para el cliente.

La interaccion directa entre el personal de “Mitiem Opticas” y los clientes es
sumamente importante al momento de dar cualquikcanion del producto, pero

muchas personas prefieren también la informaciéntay visual.

La mayoria de personas escogen una optica poresergacion, “Millennium
Opticas” ha logrado que esta presentacion se etreugmusto de los clientes ya
gue la empresa cuenta con exhibidores muy modeéiil visibilidad y acceso
para las personas, excelente distribucidon del esfiaco, equipos optométricos

de ultima tecnologia y decoracion agradable, arasany confortable.

La imagen de la empresa es percibida por los eecdmo buena, sin embargo se

podria posicionarla como uno de los mejores cempbométricos de la ciudad.
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7. Alos clientes les gusta esperar su turno realizaiguna actividad tales como:

leer, escuchar mdasica y mirar television.

8. Las ferias son los programas mas concurridos moetlzuestados, este tipo de

eventos forman parte de la comunicacion fuera d#iase

5.2RECOMENDACIONES

1. La empresa debe ejecutar estrategias de comumc¢aandarketing vy
merchandising que permitan llegar a un mayor nandergersonas, de ambos
géneros y que a su vez propicien la fidelidad decl@entes hacia la empresa;
también se deben implementar estrategias de coauidin no tradicionales que
permitan llegar a cada uno de los miembros dentdlitadel cliente, para asi tener
una concurrencia de clientes mas frecuente y pae @rcrementar las ventas. Es
recomendable impulsar los convenios instituciongles mantiene “Millennium
Opticas” con empresas publicas y privadas realizdadus groups (sesiones de
grupo), que demuestren la importancia de la utic@ade lentes, sea cualquiera el

trabajo que desemperien, e inclusive en la viddiaog.
2. La empresa debe realizar un plan de comunicaciotogmue se incluya la

comunicacion en medios y fuera de medios, ya quaiegipal debilidad es que

no existe mayor contacto con los clientes.

3. Dar a conocer todos los productos y servicios daiéleénnium Opticas” ofrece,
mediante la utilizacion de medios publicitarioggmociones y descuentos.

4. Las indicaciones, ya sean de limpieza, garantidados en general, que le da el

profesional de “Millennium Opticas” se deben ensregor escrito, en folletos
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para que el cliente pueda recordarlas y cumplalasabalidad. Asi mismo se
deben replicar estas indicaciones mediante vigéelogativos, pero sélo en el

punto de venta

Los equipos optométricos se deben innovar constemt®, ya que estos ademas
de dar una buena imagen corporativa, permiten ebten diagnostico mas
exacto. La exhibicibn es un elemento importanientkrketing en el punto de
venta, por lo tanto se debe optimizar el merchamglise tal modo que esto

repercuta en las ventas de la empresa.

Para mejorar la percepcion que tienen los client@3blico objetivo acerca de la
imagen de la empresa, los mensajes deben ser dacegecreando empatia y

posicionamiento en la mente de los consumidores.

Los clientes durante la espera, deberan tenerdisposicion varias actividades
gue les permitan sentirse comodos y satisfechgs estancia en la empresa, tales

como: leer, mirar television y escuchar musica.

Utilizar la comunicacion fuera de medios para ltegaun namero mayor de
personas, con la participacién en la feria de Alpdra informar acerca de la
importancia de la salud visual y la necesidad dizart los servicios y productos

que ofrece la empresa.
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CAPITULO VI

PROPUESTA

6.1 DATOS INFORMATIVOS

Titulo: Implementar un plan de comunicacion, apoyad la comunicacion en medios y
fuera de medios, para mejorar la imagen corporatigala empresa “Millennium
Opticas”.

Institucion Ejecutora: “Millennium Opticas”

Beneficiarios: Propietario, clientes internos yeerbs

Ubicacion: Primera Constituyente 2344 y Larreacti@mba

Tiempo estimado para la ejecucion: Julio 2011 +aJ2012
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Costo: $ 9.618.00 USD aproximadamente

6.2 ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA

La propuesta que se va a implementar y ejecutar lsercreacion de un plan de
comunicacion en medios y fuera de medios, que peransu vez mejorar la imagen

corporativa de la empresa y posicionarla en etatr.

Si bien la empresa en sus inicios realizo algunblipdad en medios escritos y
auditivos no tuvieron mayor impacto en la ciudadaasto debido a que no fue
permanente y el tipo de mensaje que se utilizéueaafractivo y entendible. En lo que
se refiere a comunicacion fuera de medios, la esapreo tenia conocimiento por lo

tanto no se realizé.

Actualmente la empresa no tiene comunicacion compUlico objetivo pero trata
siempre de entregar productos y servicios de @hlydss 1o que a su vez le ha permitido
gue mas personas conozcan la empresa, pero undplaztbmunicacion permitira
fidelizar, aumentar el nimero de clientes y posiaiola empresa, el mismo que se
realizara en base a un estudio sustentado y oeghmizjue permitird tener resultados

exitosos.

Mediante los resultados obtenidos de la investigacealizada se va a implementar
estrategias y acciones de marketing, comunicacigrerchandising, tomando muy en

cuenta las preferencias de los clientes.

La competencia dentro del mercado es cada vezerigsnte y numerosa por ello la
necesidad de posicionar la imagen de la empregarse dificultosa para las empresas
gue no cuentan con un plan de comunicacion.

Las estrategias que actualmente emplea la empyedasssiguientes:
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Estrategias de Producto:

. Las estrategias que “Millennium Opticas” utiliza emanto al producto es el de
brindar armazones, lunas oftalmicas, lentes deactmty gafas de marcas
conocidas nacional e internacionalmente que cuertarmateriales confortables,
durables, flexibles, livianos que es lo que la gamcesita usar diariamente, ya
sea para conducir, para utilizar computadora, energé para todas sus

actividades.

Estrategias de Precio:

. “Millennium Opticas” cuando abrié sus puertas maliestrategias de precio
manteniéndolos accesibles, que estén al alcandmtidlo de las personas y que
sobretodo sean menor al de su principal competens es Optica Riobamba.

Estrategias de Distribucion:

. La distribucion es directa, es decir que el cliesge acerca directamente a
“Millennium Opticas” y retira su compra.

6.3 JUSTIFICACION

En la presente investigacion se ha identificadalifisultades que atraviesa la empresa,

es por ello que en este estudio se va a identif&saestrategias y acciones adecuadas

que permitan posicionar la empresa en la menkesdeonsumidores.

Las dificultades de la empresa se presentan pouidies a su publico objetivo ya que

esta empresa no da a conocer sus productos yiesnpero mediante la aplicacion de
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un plan de comunicacién la empresa puede utiliasas estrategias de acuerdo a su

presupuesto.
La comunicacion permitira entrelazar a la empresa sus clientes y su publico

objetivo, utilizando medios de comunicacion podr@imar, persuadir y recordar a lo
gue se dedica la empresa y a su vez podra fornraamagen positiva de la misma.

6.4 OBJETIVOS

6.4.1 Objetivo General

Disefiar un plan de comunicacion para mejorar lagénacorporativa de la empresa
“Millennium Opticas”, utilizando comunicacion, estegias y acciones de marketing.
6.4.2 Objetivos Especificos

Seleccionar los medios de comunicacion apropiadas yrecuencia de utilizacion,
mediante investigacion de campo, para posicioramlda mente de los clientes y el
publico objetivo.

Formular estrategias y acciones de comunicaci@ra mejorar la imagen corporativa
de la empresa la misma que facilitara la identifia y empatia hacia su publico

objetivo.

Elaborar un analisis FODA que permita identificas factores internos y externos que

inciden en la imagen corporativa de la empresa.
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6.5 ANALISIS DE LA FACTIBILIDAD

Dentro de la factibilidad necesaria para elaboratrabajo de investigacion, se debe
tomar en cuenta varios factores, que pueden detarnta viabilidad de nuestra
investigacion.

El entorno externo e interno de la empresa estgpugesto por las fuerzas que dan
forma a las oportunidades o presentan una amemaadgoorganizacion. Estas fuerzas
son: las demograficas, las econdmicas, las nagyfake tecnologicas, las politicas y las

culturales, a continuacion se mencionara las fgagma hacen factible la propuesta.

6.5.1 Entorno Institucional

Al realizar un analisis institucional se predispade todo el apoyo gerencial de la

empresa y de sus colaboradores para la impleméntdeiun plan de comunicacion.

6.5.2 Entorno Econdmico

“Millennium Opticas” cuenta con el factor econémied finalizar el afio comercial sus
utilidades pueden dar paso para el cumplimientdadpropuesta, también se puede
mencionar que es una empresa que comercializa snangaconocidas a nivel mundial,
siendo su mayor fortaleza el poseer la exclusividadistribucion de ciertas marcas

especificas, lo cual hace la diferencia con otngresas.

6.5.3 Entorno Social — Cultural

Al conocer que nuestros clientes estan de acuandolajempresa realice publicidad
permanente y de todo tipo para darse a conocer @niunidad.
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6.5.4 Entorno Tecnoldgico

La tecnologia es un factor determinante y fundaalenta sea en la creacion,
mantenimiento e innovacion de cualquier tipo de reisg que quiera alcanzar
resultados 6ptimos en la elaboracién de producfmrestacion de un servicio, es asi que
la empresa cuenta con equipos optométricos, eqdgpoémputo y de oficina modernos

y actualizados.

6.6 FUNDAMENTACION

Plan de Comunicacioén

La comunicacion es la actividad por la cual la essprpremeditadamente emite un
mensaje con el fin de transmitir o decir al publlooque la empresa es. También
podemos decir que es el discurso 0 mensaje quepaesa emite de si misma a sus
destinatarios.

Dentro de la comunicacién existe una serie de maergtas disponibles con el fin de

gestionar la imagen de la empresa, las mas impestaon:

1. Analisis: estudio de la informacion del entornoeero e interno. Resumen DAFO
(Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades)

2.  Antecedentes: andlisis de la informacion deni@resa, historia, ventas, principal

competidor.
3.  Objetivos: se deben sefalar cuales son losivige qué se quiere conseguir con

las actividades que se pongan en marcha. Los \aigetdleben poder ser

cuantificados, medibles y han de ser alcanzaldesistas.
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4.  Publico objetivo o target de la comunicacios. iEprescindible determinar a
quién se va a dirigir la comunicacién. Definir coatuales son los destinatarios o
grupos de destinatarios en los que se centrararedhgerzos comunicativos.
Conocer al publico al que se dirige la empresa, nheslios que utiliza para
informarse, el estilo comunicativo que maneja sspeatos claves y criticos que

influirdn en el éxito de la comunicacion.

5. El mensaje: es el elemento que se quiere caanueligiendo las caracteristicas o

atributos a comunicar, asi como el tono o estildmmunicacion.

6. Estrategia: eleccion del modo a desarrollaaaath de las areas de comunicacion

con el fin de alcanzar los objetivos.

7.  Acciones: concrecion de las actividades a daary los medios a utilizar para

desarrollar el plan.

8.  Cronograma o calendario: planificacion enexhppo de cada una de las acciones.

9.  Presupuesto: cantidad econdmica que se destiniar puesta en marcha del plan

estratégico de comunicacion.

(Internet — Como elaborar el plan de comunicacién)
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6.7 METODOLOGIA. MODELO OPERATIVO

PLAN DE COMUNICACION

6.7.1 ANALISIS

Los Centros de Optometria son los establecimiedtmicados exclusivamente a la
correccion de deficiencias visuales y adaptaciodedé&es correctores y de contacto,
protesis oculares, y que son manejados por un @ptsta. En ecuador existe un
reglamento para el ejercicio y funcionamiento dessentros opticos y los cataloga
como una actividad intimamente relacionada conalads En nuestro pais existen
diferentes cadenas de Opticas que brindan sus®arai la colectividad.

En la ciudad de Riobamba este tipo de estableciocgieno se ha desarrollado
mayormente en el area comercial esto debido dtéada comunicacion que existe entre
estos establecimientos y el paciente. Es por astola) sociedad riobambeia prefiere
salir a otras ciudades acudiendo a las cadenasptieas que si, han manejado

estrategias comerciales para posicionarse en lgerderas personas.

“Millennium Opticas” no es la excepcion ya que desd apertura no ha tenido mayor
comunicacioén con sus pacientes lo que repercutelacomagen, posicionamiento y
crecimiento de las ventas, por lo tanto es de witpbrtancia para la empresa el disefio
de un plan de comunicacién ya que sin él, no padndplir con sus objetivos

empresariales, que son los de establecer sucupsalésdo el pais.
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MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS
FACTORES CRITICOS PARA EL i TOTAL
EXITO PESO | CALIFICACION PONDERADO
FORTALEZAS
1. Variedad y calidad de productos 0.10 4 0.40
2. Distribucion del espacio 0.0¢ 4 0.24
3. Ubicacion de la empresa 0.13 4 0.52
4. Exhibicién y decoracion 0.10 3 0.30
5. Atencion y servicio al cliente 0.08 3 0.24
6. Distribuidor exclusivo de ciertas 0.11 3 0.33
marcas
7. Equipos optométricos 0.10 3 0.30
DEBILIDADES
1. Comunicacion externa deficiente. 0.16 2 0.32
2. Empresa no posicionada en el 0.10 2 0.20
mercado
3. Carencia de estrategias de markeling.06 1 0.06
y comunicacion
TOTAL 1 291

La posicion estratégica interna general de la esapesta por arriba de la media con un
valor de 2.91, en su esfuerzo por seguir estrategia capitalicen las fortalezas internas
y neutralicen las debilidades.
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MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS

FACTORES CRITICOS PARA EL . TOTAL
i PESO | CALIFICACION
EXITO PONDERADO

OPORTUNIDADES

1. Crecimiento del mercado local. 0.14 4 0.56

2. Desarrollo en nuevos mercados del 0.15 4 0.60
pais.

3. Uso de nuevas tecnologias 0.12 3 0.36

4.Cambio en la moda y respaldo de 10s0.16 3 0.48
proveedores

5.Uso cada vez mas frecuente de 0.10 3 0.30

pantallas de cémputo y television

AMENAZAS
1. Competencia local y regional. 0.12 2 0.24
2. Déficit en la Balanza comercial del 0.10 2 0.20

pais e imposicién de aranceles a la
importacion de armazones.
3. Abaratamiento en las cirugias 0.11 2 0.22

oculares correctivas.

TOTAL 1 2.96

El 2.96 indica que la empresa esta justo por encienéa media en su esfuerzo por

seguir estrategias que capitalicen las oportunslagernas y eviten las amenazas.
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MATRIZ FODA PRIORIZADA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Variedad y calidad de productos
Distribucion del espacio
Ubicacion de la empresa
Exhibicién y decoracion

Atencion y servicio al cliente
Distribuidor exclusivo de ciertas marca

Equipos optométricos

Comunicacion externa deficiente.
Empresa no posicionada en el mercac
Carencia de estrategias de marketing

comunicacion

0]

y

AMENAZAS

OPORTUNIDADES

Competencia local y regional.

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

Abaratamiento en las cirugias oculare

correctivas.

Crecimiento del mercado local.

Desarrollo en nuevos mercados del pa

Uso de nuevas tecnologias

Cambio en la moda y respaldo de los
proveedores
Uso cada vez mas frecuente de pantal

de computo y television

iS.

as
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MATRIZ FODA CRUZADA

FORTALEZAS (F)

DEBILIDADES (D)

1. Variedad y calidad de producto
2. Distribucion del espacio

3. Ubicacion de la empresa

4. Exhibicion y decoracién

5. Atencidn y servicio al cliente

6. Distribuidor exclusivo de
ciertas marcas

7. Equipos optométricos

1. Comunicacion externa

deficiente.

2. Empresa no posicionada en el
mercado.

3. Carencia de estrategias de

marketing y comunicacion

OPORTUNIDADES (O)

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

1. Crecimiento del
mercado local.
2. Desarrollo en nuevos

mercados del pais.

3. Uso de nuevas

tecnologias

4. Cambio en la moda de
armazones y respaldo de

los proveedores

5. Uso cada vez mas
frecuente de pantallas de

computo y television.

1. Se brindara calidad en los
productos aprovechando el uso ¢
las nuevas tecnologias para
mejorar la imagen empresarial.
(F1,03)

2. Se ampliaran nuevos mercadc
aprovechando la distribucion
exclusiva de ciertas marcas.

(F6,02)

3. Se entregara calidad en los
productos gracias al respaldo de
proveedores.

(F1,04)

1. Disefiar estrategias de
comunicacién respaldados en
marcas reconocidas que se
comercializan.
(D3,04)

2. Emplear comunicacion fuera
de medios como promociones;,
patrocinios y ferias recordandale
al publico objetivo la
importancia de utilizar
lentes con filtros.
(D1,05)
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FORTALEZAS (F)

DEBILIDADES (D)

1. Variedad y calidad de producto
2. Distribucion del espacio

3. Ubicacion de la empresa

4. Exhibicion y decoracion

5. Atencion y servicio al cliente

6. Distribuidor exclusivo de
ciertas marcas

7. Equipos optométricos

1. Comunicacion externa

deficiente.

2. Empresa no posicionada en
mercado.

3. Carencia de estrategias de

marketing y comunicacion

el

AMENAZAS (A)

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

1. Competencia local y

regional.

2. Déficit en la Balanza
comercial del pais e
imposicion de aranceles
las importaciones de

armazones.

3. Abaratamiento en las
cirugias oculares

correctivas.

1. Mantener siempre variedad y.

productos de calidad que marque

diferencia con la competencia.
(F1,A1)

2. Excelente atencion mediante

personal altamente capacitado

dispuesto a ayudar al paciente, y

manejar conflictos nos permitira

distinguirnos de la competencia
(F5,Al1)

3. Reforzar la decoracion de la
empresa con carteles publicitario
indicando las promociones y
diferenciandola de la competenc

(F4,A1)

1. Disefiar un plan de comunicacip

para motivar al cliente su decisid
por la empresa y marcar la
diferencia con la competencia.
(D1,A1)

2. Mejorar la entrega del product
adicionando accesorios que
permitan marcar la diferencia.
(D3,A1)

3. Llegar directamente al publico
objetivo en sus lugares de

trabajo mediante brigadas visuale

y focus groups permitira que el
publico objetivo nos prefiera.
(D2,A1)

=)

O
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6.7.2 ANTECEDENTES

“Millennium Opticas” esta ubicada en la provincia @himborazo, ciudad Riobamba.
Creada hace un afio, esta empresa presta losiegemgferentes a optometria y Optica,
tales como examen visual computarizado, terapissalgs, adaptacion de lentes de
contacto y adaptacion de prétesis oculares y tanmdsédedica a la comercializacion de
lunas oftalmicas en cristal, Cr-39, y policarbonatdemas de armazones, gafas, lentes
de contacto y accesorios.

Los equipos para diagnostico visual que utilizagbmetra son foroptero, lensometro,
set de diagnéstico caja de prueba, autorefractémeptotipo digital, lampara de

hendidura, entre otros. Se utilizan ademas equipa®mputo, y vigilancia.
La empresa tiene una proyeccién a futuro, la ce@neamina en ser lider en solucionar
los problemas y alteraciones visuales de la paftagobamberia, brindando servicios y

productos que mejoren la calidad de vida de |asopess.

A continuaciéon daremos a conocer las ventas deléhiium Opticas” durante su afio

de funcionamiento:
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Mes Ventas $

Agosto 2009 7.615,24
Septiembre 2009 11.637,28
Octubre 2009 8.845,62
Noviembre 2009 6.568,74
Diciembre 2009 11.222,75
Enero 2010 9.291,25
Febrero 2010 8.050,12
Marzo 2010 11.227,37
Abril 2010 11.193,11
Mayo 2010 7.986,62
Junio 2010 7.748,24
Julio 2010 13.229,98
SUMATORIA
TOTAL 114.617,02

Una de las principales empresas que lidera el meréatico en la ciudad es Optica
Riobamba la cual brinda sus servicios desde hawxiappdamente tres décadas en la
ciudad, pero claramente nos podemos dar cuentaluyaate todo este tiempo no ha
tenido una vision amplia y en la actualidad solenta con dos locales en la misma
ciudad, por su gran trayectoria en el mercado seég@decir que esta posicionada en la
mente de los consumidores, la matriz se encuehicads en la calle 10 de Agosto que
es una de las vias principales de la ciudad, tamieée una sucursal ubicada en la
avenida Daniel Ledn Borja. Debido a sus afios dgectaria cuenta con mucha
experiencia en lo que se refiere al manejo de ymi@adpero su debilidad esta en la
atencion al cliente y precios mas altos.

Optica Riobamba maneja productos similares a log ga& comercializan en
“Millennium Opticas” es decir todo lo referente anazones, gafas de sol, lentes de
contacto, lunas oftalmicas, liquidos y accesoudesla misma forma trabaja con marcas
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similares es por esto que nuestra principal egfieatsta encaminada a la excelencia en

los servicios y los precios bajos que se manejaran

Los medios de comunicacion que utiliza esta Opstica

Realiza publicidad para un segmento diferenciad@ue su publicidad la realiza en los
folletos que emiten las tarjetas de crédito, ppalthente en Diners Club.

Tiene una pagina web atractiva donde publica sagugtos y servicios.

Realiza publicidad radial en una emisora de laazud

Realiza publicidad escrita en el periddico de maymulacion de la ciudad

6.7.3 OBJETIVOS DE LA COMUNICACION

6.7.3.1 OBJETIVO GENERAL

Generar conocimiento, notoriedad y prestigio denlagen corporativa de “Millennium
Opticas”, utilizando publicidad en medios y fue medios, para posicionarla como

uno de los mejores centros optométricos de la diuda

6.7.3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Crear la imagen corporativa de “Millennium Opticaa’través de mensajes atractivos,
para fidelizar a los clientes y cautivar al publidgetivo.

Estimular el uso y la prueba del servicio y producanediante promociones y
descuentos, logrando posicionar a la empresareemde de los clientes.
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6.7.4 PUBLICO OBJETIVO

Los problemas visuales se presentan en cualqaipa etle nuestra vida, es por esto que
el optdbmetra estara capacitado para examinar & giadultos, mediante instrumentos y
equipos que facilitaran un diagndstico preciso & Gptima correccion visual, el perfil
de las personas contactadas seran de 5 afios @80ehiptémetra esta perfectamente
capacitado para atender a personas de estas edadd€aso de nifios se puede utilizar
optotipos con imagenes que llamen su atencion yacgaiecorta edad puedan distinguir
de que se trata, lo cual facilitara que el optémdi un diagndstico acertado. Se ha
considerado que el corazén del segmento tiene ngorde 40 afios a 60 afios esto
debido a que a partir de los 40 afios toda persam@eea a manifestar cambios
fisioldgicos con la disminucion paulatina de laimspréoxima o de cerca. Los ingresos
de nuestro segmento de mercado seran mediosyalipse le dptica espera contar con
excelentes productos a un precio accesible pagagagho

Seran tratados tanto hombres como mujeres ya guarddlemas visuales se presentan

en igual medida en ambos.

A continuacién tenemos un resumen del segmentccetado y del corazén del

segmento:

SEGMENTACION DE MERCADO

Pais Ecuador
Provincia Chimborazo
Ciudad Riobamba
Geénero Masculino — Femeninp
Edad 5-80
Ingresos Medios - Altos
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Corazon del ]
Edad Ingresos Género
Segmento

5-80 afos 40 - 60 aflos| Medios/ Altos  Masculino y Femenino

6.7.5 MENSAJE

El mensaje que la Optica quiere brindar a cadaepteies que es una empresa nueva
gue cuenta con personal capacitado y que estd oomfida con la ciudadania a
resolver sus problemas visuales mejorando la ahldia vida de cada uno de sus
pacientes mediante la utilizacion de equipos eapeados de ultima tecnologia, de esta

manera lograremos que el paciente deje en manasetdepresa el problema visual.

El mensaje uniforme sera el de una O6ptica innowaaon tecnologia de punta que
resuelve todos los problemas visuales y de estaaftiegar a estar en la mente de los
clientes potenciales. Ademas para lo que se redigneblicidad en television el tono de

mensaje sera principalmente humoristico.

6.7.6 ESTRATEGIAS Y ACCIONES

6.7.6.1 ESTRATEGIAS Y ACCIONES DE MARKETING

6.7.6.1.1 Producto:

Estrategias
. Mejorar la entrega del producto adicionando acoesajue permitan crear un

valor agregado.

109



Acciones

. Adjuntar a los productos un manual que especifiqdas las normas de limpieza,
garantias (1 afio en fallas de fabricacién) y aidielad del producto, que el
cliente debera tomar en cuenta para el cuidada geosiucto.

. Con el fin de darle un mayor realce al producto geeesta entregando se
complementara con una bolsa corporativa con dawperiantes de la empresa

como el logotipo, direccion y teléfono.

6.7.6.1.2 Servicio:

Estrategias

. En cuanto al servicio la estrategia que aplicaresara la de una excelente
atencion mediante personal altamente capacitagoeiso a ayudar al paciente, a
escuchar sus necesidades y a manejar conflictos.

. Una vez capacitado el personal podra poner en maaichervicio post venta, ya
que la empresa cuenta con bases de datos estbfeodes calificar el producto y
servicio que se esta entregando y aplicar cualquoerectivo necesario, este

servicio permitira que la empresa se diferencimad®mpetencia.

Acciones

. Realizar capacitaciones semestrales al persondiMiEnnium Opticas” en
cuanto a temas de atencion al cliente, manejo niictos y servicio post venta.

. En caso de que el cliente deba esperar para swatidde se le ofreceran varias
actividades como lectura, ver television y escuchasica, lo cual permitird que

el cliente se sienta comodo y satisfecho en sm@&stan la empresa.
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6.7.6.1.3 Distribucién:

Estrategias

. Llegar directamente al publico objetivo en sus tagale trabajo.

Acciones

. Se impulsaran los convenios institucionales losmm que se realizaran con
empresas publicas y privadas donde los empleadiup@dquirir productos y
servicios mediante la realizaciéon de brigadas lésyafocus groups donde

adicionalmente se entregaran premios a los asstent

Acciones de Marketing A cargo de: # Acciones Audian
Manual de Uso de Lentes Imprenta 1000 ejemplares ient€k externog
Bolsas Corporativas Imprenta 1000 bolsas Clienteymos
Capacitaciones al personal Camara de Comercio 2 afo | Clientes internos
Suscripcion Periodico Periodico La Prensa 1 afo ents externos
Suscripcion Revista Revista Vistazo 1 afo Clieptesrnos
Convenios Institucionales Ing. Marketing Publicoédivo

- Focus group Optometra e Ing. Marketing 1 al mes (1 afio)
- Proveedores Auspiciantes Proveedores 1 cada mes (rotativa)

6.7.6.2 ESTRATEGIAS Y ACCIONES DE COMUNICACION

6.7.6.2.1 Comunicacion en medios:
Estrategias
. Crear diferenciacion entre “Millennium Opticas” aslotras Opticas de la ciudad,

utilizando un mensaje y tono igual en cada unasi@ublicaciones que se realice.
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Tomar muy en cuenta los resultados de la encuestadeterminar qué tipo de
publicidad es mas efectiva.
Desarrollar varias acciones de comunicacion en a@sedon la finalidad de

contribuir a la consecucion de los objetivos mansad

Acciones

Los resultados obtenidos de la encuesta demuegtiania mayoria de clientes
prefieren informarse a través del canal de telénisie la provincia, es por esto
que la empresa debe realizar un spot publicitaractvo utilizando el tono de
mensaje que desea transmitir, en el canal de majyimig (TV Sultana), con el fin
de captar un mayor numero de personas. Este mipotcss lo ocupard para la
pantalla visual de la Camara de Comercio de Riolkamb

La empresa debe realizar publicaciones en el geddtk la ciudad manteniendo
siempre el mismo mensaje que desea proyectar.

Envios de notas de prensa periddicas (al menospondimestre) de caracter
informativas sobre los cuidados visuales y lagn@ tendencias

Realizar convenios con las tarjetas de créditosga ofreciendo, descuentos o
planes de pago, con el fin de que la publicidadadgptica se encuentre en sus
catalogos.

Otra estrategia de comunicacion importante es lditiaa, es sumamente

necesario que la empresa realice publicidad en.radi

6.7.6.2.2 Comunicacion fuera de medios

Estrategias

Se empleard ademas la estrategia BTL (below th laomo promociones,

patrocinios, ferias y relaciones publicas que prd@mi que la empresa se dé a
conocer masivamente con un mensaje creativo, imlooyasorprendente a fin de
que el mensaje publicitario atraiga con mas efelztd/ la atencion del

consumidor, ademas de ser mas recordable.
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Acciones

Organizar el dia Millennium Opticas en el cual salizaran sorteos, rifas y

descuentos.

La empresa deberd participar en una feria al afio,et fin de dar a conocer la
empresa.

Realizar una promocion temporal por el dia de ldrmg por navidad, de lentes
(armazones, lunas, estuche y pafio) con un preg para que, de ese modo,
podamos lograr una rapida penetracion y acogidd pablico objetivo.

Como promocion se realizaran tarjetas de desculEr®omismas que seran

entregadas a los clientes y que seran validasqueratros familiares hasta tercer
grado de consanguinidad obtengan el descuentaatgecVIP. La tarjeta tendra

validez de seis meses, y en caso de ser un excalkerte se le entregara una
tarjeta adicional para que obsequie a un familiamigo. Ademas el dia de su

cumpleafios se le otorgara un descuento adicional.

Acciones de Comunicacion A cargo de:
Television TV Sultana

- Spot Publicitario Empresa CreavitaxL

# Acciones

5 dia (6 meses)

Algthcia
Publico @lge

Pantalla Visual Camara de Comercio 5 dia (1 afig) Ubliéd Objetivo
Periodico Periodico La Prensa 4 al mes (6 mejeshlidB(Objetivo
Notas de Prensa Periodico La Prensa 1 bimestr@o)l|&Publico Objetivo

Catélogos Tarjetas de Crédjto Diners, Cuota facil 4 afio Publico Objetivo
Radio Radio Bonita 5 dia (6 meses) Publico Objelivo
Feria Quinta Macaji 1 al afio Publico Objetivo
Dia Millennium Opticas Optica y Proveedore$ 1 al afio Publico Objetivo
Promocién Lentes Optica y Proveedores 2 al afio iciBlbjetivo
Tarjetas de descuento Esgravar 1000 tarjetes Edientternos
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6.7.6.3 ESTRATEGIAS Y ACCIONES DE MERCHANDISING

6.7.6.3.1 Ambientacién

Estrategias

. En lo que se refiere a mobiliario y decoracion mapeesa estd haciendo un
excelente trabajo por lo que la ambientacion sei@ seforzada con carteles
publicitarios que indiquen las promociones de lgpmsa siempre intentando

posicionar la identidad de la empresa en la mentegiclientes.

Acciones

. Se utilizara material POP con el fin de dar a cend&s promociones actuales de
la empresa.

. Para generar recordaciéon de la marca se ubicgvardgas estratégicos el logotipo

de la empresa, por lo menos en cinco lugares.

6.7.6.3.2 Exhibicion

Estrategias

. La exhibicion de “Millennium Opticas” siempre delmstar acorde a las
temporadas, una buena exhibicion siempre cautvangresar a mas personas a
la empresa.

. Es necesario encontrar los puntos frios y caliedéeta empresa, con el fin de

disminuir los lugares donde no se realizaran pesibbmpras.

Acciones

. El escaparate debe ser entendido como la tarjetdasda de la Optica, ya que

mediante este se pretende mostrar las marcas y d@mmeaductos que se ofertan
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en el interior, es por esto que la mercaderia estpumera cambiada por lo menos
cada 15 dias y se tomara en cuenta la visibilidadatividad, claridad,
informacion y atencion.

. Planear el escaparate con un buen cronogramaidieladées. Se debe tener muy
en cuenta las fechas comerciales: dia Millenniurtic@g, dia de la madre, padre,
de amor amistad, de los nifios, Navidad y festivedatk la ciudad.

. Determinar cuales son los puntos frios de la éptichicar en este lugar los lentes
que estan en promocién con la finalidad de quesestmtos se conviertan en

calientes.

6.7.6.3.3 Estrategias de Espacio

. La estrategia que se aplicara serd la de ordemsaexbibidores por marcas,
ubicando en los puntos frios las marcas mas re@asc

. Es importante que se revise constantemente el stookel fin de que los
exhibidores en ningln momento se vayan a encowdigios, ya que esto no es

para nada atractivo.

Acciones de Merchandising A cargo de: # Acciones Audiencia
Gigantografias Esgravar 2 para el plan Publico ©oje
Escaparate Optica 1 (15 dias) Puablico Objetivo
- Gigantografias Proveedores
- Exhibidores Proveedores

115



6.7.7 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Duraciéon

Acciones

Entrega de manuales de uso de lente
Entrega de bolsas de papel
Capacitaciones al personal
Suscripcion Periddico

Suscripcion Revista

Convenios Institucionales (Charlas)
Television

Pantalla Visual

Periddico

Notas de Prensa

Catélogos Tarjetas de Crédito
Radio

Feria

Dia Millennium Opticas

Promocién Lentes

Entrega Tarjetas de descuento
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6.7.8 PRESUPUESTO

Acciones Cantidad/Duracion V?"OF Valor Sumatoria
Unitario Total

Acciones de Marketing 2128,0C
Manual de Indicaciones 1000 0,20 200,00
Bolsas de Papel 1000 0,50 500,00
Capacitaciones al personal 2 100,00 200,00
Suscripcion Periddico 365 0,30 110,00
Suscripcion Revista 24 4,08 98,00
Convenios Institucionales 12 85,00 1020,00
Acciones de Comunicacion 7420,0C
Television (TV Sultana) 6 meses 500,00 3000,00
Pantalla Visual 1 afio 60,00 60,00
Periddico 24 45,00 1080,00
Notas de Prensa 6 al aflo 0,00 0,00
Catalogos Tarjetas de Crédito 4 45,00 180,00
Radio 6 meses 300,00 1800,00
Feria ) 1 300,00 300,00
Dia Millennium Opticas 1 200,00 200,00
Promocion Lentes 2 al afo 0,00 0,00
Tarjetas de descuento 1000 0,80 800,00
Acciones de Merchandising 70,00
Gigantografias 2 35,00 70,00
SUMATORIA 9618,0C

La empresa debera designar el 10% de sus venddsstatlos gastos del plan de comunicacion.
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6.8 ADMINISTRACION DE LA PROPUESTA

La propuesta va a ser aplicada por el gerente dmfaesa hacia los clientes internos y

externos, quienes tendran una participacion muyaadurante este periodo.

6.9 PREVISION DE LA EVALUACION

Basicamente la forma mas facil de evaluar si eh pla comunicacion fue efectivo es
mediante el incremento del nimero de clientes, caoordamos la empresa tiene en la
actualidad 512 clientes y el objetivo general dawoicacion es incrementar el numero
de clientes mediante la generacion de conocimigmotoriedad de la marca, seria
estupendo que la empresa incremente su numerdeesl en un 30% debido a las
acciones que se van a llevar a cabo. La evalua®dédebe realizar al concluir las
actividades, tomando en cuenta el calendario pnoggla, a su vez la empresa puede
evaluar a sus clientes internos luego de cada ensud capacitaciones mediante la

utilizacién de un cliente fantasma.
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Anexo 10. Material POP para la promocién

Anexo 11. Disefio tarjetas VIP

120



ANEXOS
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Anexo 1: )
UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CUESTIONARIO No. .....
ENCUESTA SOBRE LA IMAGEN CORPORATIVA DE “MILLENNIUM
OPTICAS” A LOS CLIENTES DE LA EMPRESA
OBJETIVO:
Determinar cual es la imagen corporativa que pekekente acerca de la empresa,
en cuanto a publicidad, relaciones publicas y egidib de productos, para mejorar
esta imagen y posicionarla en la mente de lostelen
INSTRUCCIONES:
Sefior Cliente:
Es importante para “Millennium Opticas” su colamida en nuestra encuesta ya
gue mediante esta podremos saber cual es la im@gerusted percibe de la
empresa. A la vez, esto nos ayudara al mejoramiemitinuo de la calidad del

servicio, a fin de entregarle productos que sa&iglenamente sus necesidades.

Sus respuestas son muy importantes para alcangstrmobjetivo.

1. Identificacién de clientes
1.1. Género
1.1.1 Masculino [
1.1.2 Femenino [_]
1.2. De cuantas personas se compone su hogar

1.2.1De una a dos personas ]

1.2.2 De tres a cuatro personas [ |
1.2.3 Mas de cinco personas ]
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1.3 Ocupacion

1.3.1 Empleado privado
1.3.2 Empleado publico
1.3.3 Empresario
1.3.4Libre ejercicio
1.3.5 Estudiante

1.3.6 Otros

JUUOOL

2. ¢ Toma usted la decision de acudir a una oOptica gula exclusivamente por
la publicidad que recibe?

2.1 Si []
2.2 No [

3. ¢A través de qué medio se enterd usted de la exist@a de “Millennium

Opticas”?

3.1 Radio ]
3.2 Medio Escrito (periddico, revista, catalog(__]
3.3 Pantalla Audio-visual L]
3.4 Convenio Institucional L]
3.5 Recomendacion Personal ]
3.6 Otros ]

4. ;Esta de acuerdo que “Millennium Opticas” llegue co® mensajes

publicitarios permanentes y de todo tipo para darsea conocer en la

comunidad?
4.1 Si ]
4.2 No [ 1

5. ¢, Cual fue el servicio que usted solicitdé en “Millemium Opticas”?

51 Examen visual [ ]



[ 1]

5.2 Terapia visual
5.3 Adaptacion de lentes de contacto []
54 Adaptacion de protesis oculares [ ]

6. ¢ Cudl es su grado de satisfaccion del servicio rbio por el personal de

“Millennium Opticas”?

6.1 Insatisfecho 6.2 Poco Satisfech®.3 Satisfecho 6.4 Muy Satisfecho

7. ¢ Cuales fueron los productos que usted adquirié éMillennium Opticas”?

7.1 Lentes (Armazones y lunas) ]
7.2 Lentes de contacto ]
7.3 Gafas ]
7.4 Accesorios ]
7.5 Otro (¢, Cual?) [ ]

8. ¢Con que puntaje calificaria usted la calidad delypducto que recibi6 de

“Millennium Opticas”?

8.1 Excelente [ ]
8.2 Muy Bueno[ ]
8.3 Bueno ]
8.4 Regular [
8.5 Malo ]

9. ¢Cual de las siguientes indicaciones que recibi6 ace del cuidado del
producto que adquirié le resultdé mas importante?

9.1 Escritas [ ]
9.2 Verbales [ ]
9.3 Visuales []
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10. ¢ Usted escoge una dptica por su presentacion?

10.1 Si ]
10.2 No L[]

11. ¢;Considera usted adecuada la presentacion de nuestrproductos?

11.1 Totalmente [

11.2 Mucho ]
11.3 Poco ]
11.4 Nada L]

12. ¢ Cuédl de los siguientes aspectos le atrajo mas ddillennium Opticas”?

12.1 Distribucion del espacio ]
12.2 Decoracion ]
12.3 Exhibicion ]
12.4 Equipos Optométricos [ ]
12.5 Otro (¢, Cual?) [ ]

13. ¢Cémo percibe usted la imagen de “Millennium Optica’?

13.1 Excelente
13.2 Muy Bueno
13.3 Bueno
134 Regular
13.5 Malo

i

14. ;Qué actividad le gustaria realizar mientras esperda consulta en
“Millennium Opticas”?

14.1 Escuchar musica ]
142  VerTV L]
14.3 Leer el Periddico, revistas, etl._l
14.4 Otro [ ]




15. (A través de qué medio de comunicacién preferirianformarse de las
futuras promociones que realizara “Millennium Opticas”?

15.1 Escritos [ 1]
15.2 Auditivos [ ]
15.3 Visual ]
15.4 Audio-Visual []
155 Otros L]

16. ¢ A cudl de los siguientes eventos acude usted coayar frecuencia?

16.1 Conciertos ]
16.2 Ferias ]
16.3 Partidos de fatbol[—
16.4 Cine ]
16.5 Otros ]

GRACIAS POR SU COLABORACION

Encuestadora:
Fecha de aplicacion:
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Anexo 2:

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

FICHA DE OBSERVACION No. ..

Objeto de estudio:

Lugar de observacion:
Fecha de observacion:
Nombre del investigador:

DESCRIPCION DE LA OBSERVACION

INTERPRETACION DE LA OBSERVACION




Anexo 3:

Tabla No: distribucion X

fggggiage Probabilidad

0,95 0,90 0,80 0,70 0,50 0,30 0,20 0,10| 0,05 0,01 0,001

1 0,004 0,02 0,06 0,15 0,4 1,07 1,64 2,71| [3.84] 6,64 10,83
2 0,10 0,21 0,45 0,71 1,33 2,41 3,22 4,60 5,99 9,21 13,82
3 0,35 0,5¢ 1,01 1,42 2,37 3,66 u,64 6,25| 7,82 11,34 16,27
4 0,71 1,06 1,65 2,20 3,36 4,88 5,99 7,78| 9,49 13,28 18,47
5 1,14 1,61 2,34 3,00 4,35 6,06 7,29 9,24| 11,07 15,09 20,52
6 1,63 2,20 3,07 3,83 5,35 7,23 8,56 10,64| 12,59 16,81 22,46
7 2,17 2,83 3,82 4,67 6,35 8,38 9,80 12,02 | 14,07 18,48 24,32
8 2,73 3,49 4,59 5.53 7,34 9,52 11,03 13,36 | 15,51 20,09 26,12
9 3,32 4,17 5,38 6,39 8,34 10,66 12,24 14,68 | 16,92 21,67 27,88
10 3,9 4,86 6,18 7,27 9,34 11,78 13,44 15,99 | 18,31 23,21 29,59
No significativo Significativo




Logotipo de la empresa “Millennium Opticas”
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MILLENNIUM
OPTICAS



Anexo 5:

Croquis de la Empresa “Millennium Opticas”

CHIMBORAZO - CANTON RIOBAMBA
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> |

COLEGIO MALDONADO

EBEM OO B
N N N



Anexo 6:

ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA “MILLENNIUM OPTICAS”

GERENTE GENERAL

DEP. ADMINISTRATIVO Y DE
VENTAS

DEP. OPTOMETRIA

TALLER OPTICO

REFERENCIA
Elaborado: Ma. Gabriela Dalgo
Aprobado: Lic. Violeta Flores
Fecha: 1 septiembre del 2010

Autoridac

DEP. OFTALMOLOGIA

Mando/Subordinac

DEP.
MANTENIMIENT O




Anexo 7. Instalaciones
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PROPUESTA



Anexo 1.

EXAMEN VISUAL
TERAPIA VISUAL
ADAPTACION DE LENTES DE CONTACTO
ADAPTACION DE PROTESIS OCULAR

ARMAZONES
LUNAS OFTALMICAS
LENTES D CONTACTO
GAFAS DESOL
LIQUIDOS Y ACCESORIOS

Disefio manual de uso de lentes

Triptico Exterior

MILLENNIUM

% MANUAL

MILLETA DE USO DE

LENTES




Triptico Interior

Mantenimiento para sus lunas CR-39
{Plastico) o Policarbonato

- Munca apoye los lentes del lado de
las lunas ya que podran rayarse.
- Para la limpieza se requiere de lavado
diano con agua y jabon para eliminar
el polvo de la superficie. Estas particulas
cle-polvo, en una limpieza en seco,
actuarian de abrasivo rayandao las lunas,
para el secado de sus lentes puede
utilizar un panio sauve y limpic.
= Al lavar sus lentes mangjelos con suavidad
para evitar gue mediante presion puedan
aflojarse las lunas.

Millennium Opticas le atorga
1 ano de garantia en armazones
sismprey cuando sean fallas
de fabricacion




Anexo 2.
Disefo bolsas de papel

MILLENNIUM

PRIMERA CONSTITUYENTE 2344 Y LARREA
2943049




Anexo 3.
Formato convenios Institucionales
Oficio

PRIMERA CONSTITUYE
TELF: (03) 2943
RIOBAMBA - EC

Ve

MILLENNI
OPTICAS

<

H

Circular MO-04-10

Enero 7 del 2011

Ing. Laura Lema

ASOCIACION DE EMPLEADOS DEL ILUSTRE MUNICIPIO DE RIOBAMBA

De mis consideraciones:

MILLENNIUM OPTICAS, es unz empresa conformada por profesionales optometras altamente
capacitados en brindar a2 sus pacientes atencion visual especializada en todas las ramas de la
optometria asi como asistencia ante problemas patologicos. Ponemos a su disposicion examen visual
computarizado; solucion de problemas ortopticos mediante terapias visuales. adaptacion de lentes de

contacto especiales; lunas oftalmicas bifocales, progresivos, fotocromaticos, antirreflejo; lunas con
reduccion especial; gafas con filtro 100% UV v polarizadas; gran variedad de armazones. Todo esto con

excelente calidad v a precios accesibles. Nuestro objetivo es prevenir, cuidar y mejorar la vision de
nuestros pacientes catalogandonos como un centro al cuidado de la salud visual de Iz provincia de
Chimborazo. Razon por la cual, nos permitimos poner a2 vuestra disposicion, la suscripcion de un
CONVENIO DE SERVICIOY CREDITD, con su Institucién, encaminado a brindarles cupos de crédito
inmediato de 30 hasta 120 dias en funcion del monto de compras v la capacidad de pago de sus
miembros, con el asesoramiento y la atencicn perscnalizada que nos caracteriza y sin ningun recargo

adicional por concepto de intereses de los precios marcados al pablico.

Esperando muy pronto poder contarlos entre nuestros clientes satisfechos, me suscribo de ustedes.

Atentamente,

Lic. Violeta Flores
GERENTE




Convenio

PRIMERA CONSTITUYENTE
TELF: (03) 294304
RIOBAMBA - ECUAD

CONVENIO DE CREDITO

En la ciudad de Richamba, a los siete dias del mes de Enero del afio das mil ance, se celebra el presente CONVENIO
DE CREDITO, entre la empresa MILLENIUM OPTICAS representado par la Licenciada Violeta Flares y 1a”
ASOCIACICON DE EMPLEADOS DEL ILUSTRE MUNICIPIO DE RICBAMEBA, representada par la Ing. Laura
Lemaen calidad de Presidenta de la Asociacidn de Empleados del llustre Municipio de Riobamba, baja las siguientes
clausulas:

PRIMERA- Millennium Opticas, se compromete a ofrecer atencion visual especializada en todas las ramas de la
aptametria, asistencia ante problemas patolégicos, venta de armazones vy lentes a medida cubriendo las necesidades de
los trabajadores de la Asociacion de Empleados del llustre Municipio de Richamba.

SEGUNDA - Millennium O pticas, atorgara crédito a los Empleados de la Asociacian del llustre Municipio de Richamba
con solo presentar un documento de identificacion o, cédula de identidad que permita verificar que se encuentra
labaranda en dicha Institucian, con plazos que van de treinta a ciento freinta dias, dependiendo del manto de compras v
sin ningOn recargo adicional por cancepto de intereses.

TERCERA -El Tesorerode la mencionada Asociacion, se compromete a enviar el listado del personal que labora en la
Institucian asi coma tambien dar a conocer si algln funcionario deja de prestar sus servicios. Se encargara de descontar
en el mes de envio de la planilla los valores adeudadas por los empleados y cancelar a Millennjum Opticas, quien
presentara dicha planilla hasta el dia 20 de cada mes.

CUARTA - Millennium Opticas, se compromete a conceder a la Asociacion de Empleadas, un descuento del 5% que ira
en beneficio de dicha Institucidn, sabre el valar de las ventas.

QUINTA-Eltiempa de duracion del presente canvenia £5 un afia calendario a partir de la presente fecha, €l mismo que
serarenovado automaticamente, si en el lapso de treinta dias antes de su terminacidn, una de las partes no manifestare
por escrito, el desec de dar por terminado el mismo; sin embargo el, Tesarero de la Asociacion, se compromete a
descontar los valores pendientes hasta la cancelacian total de las deudas de sus socios, luego de terminadao el
COnvenio.

Para constancia de lo acordado en el presente canvenia, firman las partes en ariginal y capia del misma tenar, fijanda
coma residencia la ciudad de Riohamba.

Por: Millennium Opticas Por: Asociacién de Empleados
ILUSTRE MUNICIPIO DE RIOBAMBA

Lic. Violeta Flores Ing. Laura Lema




Anexo 4.Story Board para publicidad en television y plaeaudiovisuales

1. El sefior se informa del bus que debe tomar, no lleva lentes.




Se ubica en la parada junto a otra sefiora que tambien desea tomar el autobus.

MIL LEh‘l NIUM

L




3. Se detiene el carro de los bomberos debidovafeso.

MILLENNIUM




4, Se retira el carro de los bomberos y en la parada esta solo la sefiora

MILLENNIUM




5. La sefora preocupada observa que el sefior por error se subié en el carro de bomberos

MILLENNIUM




Anexo 5.

Disefio publicidad periodico

Publicacién de la promocion temporal

Examen Visual Computarizado N Lentes de
Armazones de UltimaModa <~  EERCLITI
Lunas - Estuche - Pano

OPTICAS
Inhovamos tu look $30
con la ultima moda

Primera Constituyente y Larrea

MILLENNIUM




Publicacion Prensa

MI LLENON IUM

Examen visual computarizado
Armazones de moda
Gafas de sol 100% UV

Lentes de contacto
Lunas fotocromaticas - antirreflejo bifocales

- progresivas - transsition hite lite
liquidos y accesorios

BRIMERA CONSTITUYENTE 2344 Y LARREA |
TELF: 2943049



Anexo 6.Formato notas de prensa

DEFICIENCIAS VISUALES

POR: “MILLENNIUM OPTICAS”

Segun la Optémetra Geovanna Dalgo Flores espeaiaks“Millennium Opticas”, los
problemas oculares como la miopia, la hipermetragiastrabismo, u otros, afectan a
mas del 20% de los nifios en edad escolar.

. Miopia. Los nifilos que sufren miopia se caracterizan poremccorrectamente
los objetos que se encuentran lejos. Los sintomedem ser confundidos con trastornos
como la dislexia, ya que muchos nifios, por no aguise’er bien, pueden cambiar, al
copiar de una pizarra, letras como la p con lalg,dcon la b.

. Hipermetropia. Es justo lo contrario de la miopia. Los afectadides
hipermetropia tienen una percepcion borrosa delfEos cercanos.
. Astigmatismo. Las personas con astigmatismo tiene una cérnea@unésda en

una direccién que en otra. El astigmatismo causa,general, visibn borrosa y
desenfocada. Es habitualmente hereditario.

. Ambliopia u ojo vago. Afecta a cuatro de cada cien nifios. Consiste en la
pérdida parcial de la vision en uno o en los das @e un nifilo que no puede ser
corregida con lentes. Puede corregirse cuandotsetdey se trata antes de los 7 afos.
Si no se procede antes de esa edad puede conllexaran pérdida de vision del ojo
afectado, dado que éste no se desarrolla adecuattagmeoco a poco, va dejando de
trabajar, de estimularse, con lo que acaba perdieaplacidad de vision. Esta patologia
ocular se presenta en la edad infantil, por lo suealeteccion precoz es fundamental
para un tratamiento adecuado.

. Estrabismo. Pérdida de paralelismo de los ojos. Cada uno lds etira en
direccion diferente.

“Millennium Opticas” es una empresa conformada por profesionales iakpados y
altamente capacitados en brindar a la comunidadamicio de calidad a costos
accesibles. Su objetivo es la prevencion, cuidadwejpra de la vision de los pacientes
permitiéndoles ser un centro al cuidado de la saladal de la provincia y la zona
central del pais. Ofrece atencion visual espeeaidéizn todas las ramas de la optometria
asi como asistencia ante problemas patologicos.



Anexo 7.
Disefio publicidad catalogos Diners Club y CuotalFac

Mes: Diciembre

.;rrnﬁffg?

VOMGLE

GUESS

Racbolk

Primera Constituyente 2344 y Larrea Telf: 2943049
RIOBAMBA

Beneficio Socios Diners Club ( ) Dincrs Ll
Reciben 10% de descuento J‘v@

¥ 6 meses sin intereses *




Disefio publicidad catalogos Diners Club y CuotalFac
Mes: Septiembre

1 sy

VOMGLE

GUESS

"- . -
@ MILLENN:I_UM

-3 a“--— ¥ = PRMERACONSTITUYENTE
- SR EE T 2344 Y LARREA
FIORAMEBA

Beneficio Socios Diners Club

(D I---I=
Reciben & meses _-;' 1‘? -
sin intereses - ? s

e munds min iimites




Anexo 8.
Diélogo para radio

. CARLA: Estoy cansada de usar los mismos lentes,n@thi vienen los chicos
espero que no noten que llevo puesta los lentsgedwre.

. JESSICA: Mira Andrés ahi esta Carla.

. ANDRES: Si acerquémonos a ella.

. JESSICA: Hola Carla como estas, bueno no se tanvbién que digamos, ¢ qué te
pasa?

. CARLA: Si es verdad no me siento a gusto con mgels. Me gustaria unos
como los de ustedes.

. ANDRES: De verdad, nuestros lentes son comodosganbs.

. CARLA: Es verdad van con su estilo y estan muy ddaresos colores, en donde
se los hicieron.

. ANDRES Y JESSICA: EN MILLENIUM OPTICAS.

. ANDRES: Es la mejor 6ptica a la que hemos ido, riadan un servicio de
calidad, te realizan los lentes a tu medida, cennh@jores materiales y tienen
excelentes equipos.

. JESSICSA: Y a demas tu elijes el color del armaségyn el estilo que quieras
reflejar, y los precios son accesibles, qué maemod pedir. Y tienes asesoria
con optometras especializados.

. CARLA: OK me convencieron chicos ahora mismo iré MALLENIUM
OPTICAS.

. CARLA: Mami gracias por tu compaiiia, ahora si nemts bien encontré lo que
queria lentes a mi medida y en la forma y colorlyuscaba y sobre todo a precios
comodos MILLENIUM OPTICAS cuida mi vision.



Anexo 9.

Material para la feria
Gigantografia

MILLENNIUM
OPTICAS

Examen visual computarizado
Armazones de moda
Gafas de sol 100% UV
Lentes de contacto
Lunas fotocromaticas - antirreflejo bifocales
- progresivas - transsition hite lite
liquidos y accesorios

ERA CONSTITUYENTE 2344 Y LARREA |
TELF: 2943049




Anexo 10.
Material POP para la promocion

r'—‘
ﬁg OPTICAS

Tewmiarmns f Loal con (o 8B smopli!

EXAMEN VISUAL
COMPUTARIZADO

ARMAZON
LUNAS
ESTUCHE
PANO

-




Anexo 11.

Disefio tarjetas VIP

<

MILLENNIUM
OPTICAS

TARJETA N: MO-987

JUAN PEREZ

CLIENTE
VIP S—

DESCUENTC DEL 20%
PROPIEDAD DE

,%“‘ MILLENNIUM
. OPTICAS

PRIMERA CONSTITUYENTE 2344 Y LARREA 2943049



