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RESUMEN EN ESPANOL.:

DEBE CONTAR CON MAXIMO 250 PALABRAS

La digitalizacion ha transformado el sector Optico, generando desafios y oportunidades para adaptarse a un
consumidor que prioriza la personalizacion y la conveniencia. Esta tesis tiene como objetivo principal disefiar una
estrategia de marketing digital para una dptica, con el fin de mejorar su posicionamiento en el mercado y atraer nuevos

clientes mediante canales digitales.

Para lograr esto, se plantean cuatro objetivos especificos: primero, analizar el perfil de los clientes actuales y
potenciales de la dptica; segundo, estudiar las tendencias y herramientas digitales mas efectivas en el sector; tercero,
proponer acciones como campafas en redes sociales, optimizacion SEO y email marketing; y cuarto, evaluar los

resultados esperados en términos de ventas, interaccion y reconocimiento de marca.

La justificacion de este trabajo radica en la necesidad de que las dpticas tradicionales adopten estrategias
digitales para mantenerse competitivas en un mercado cambiante. EI marketing digital ofrece la posibilidad de
personalizar la experiencia del cliente, incrementar la fidelidad y aprovechar tecnologias emergentes para
diferenciarse de la competencia. Ademas, implementar estas estrategias puede traducirse en un aumento significativo

de las ventas y una mayor relevancia en el sector.

En conclusion, esta propuesta no solo busca optimizar los recursos digitales disponibles, sino también
garantizar la sostenibilidad y el crecimiento de una dptica en un entorno comercial cada vez mas digitalizado y

competitivo.
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ABSTRACT:
ES EL RESUMEN EN INGLES

Digitalization has transformed the optical sector, creating challenges and opportunities to adapt to a consumer
who prioritizes personalization and convenience. This thesis aims to design a digital marketing strategy for an optical

business to improve its market positioning and attract new clients through digital channels.

To achieve this, four specific objectives are proposed: first, to analyze the profile of the optical store's current
and potential clients; second, to study the trends and digital tools most effective in the industry; third, to propose
actions such as social media campaigns, SEO optimization, and email marketing; and fourth, to evaluate the expected

results in terms of sales, interaction, and brand recognition.

The justification for this work lies in the need for traditional optical businesses to adopt digital strategies to
remain competitive in a changing market. Digital marketing offers the opportunity to personalize the customer
experience, increase loyalty, and leverage emerging technologies to differentiate from competitors. Furthermore,

implementing these strategies can result in significant sales growth and greater relevance in the industry.

In conclusion, this proposal not only seeks to optimize the use of available digital resources but also ensures
the sustainability and growth of an optical business in an increasingly digitalized and competitive commercial

environment.
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CAPITULO I: DESCRIPCION DEL PLAN DE MARKETING DIGITAL.........17

1.1 Antecedentes

Es de conocimiento que, las alteraciones de la visién son un problema de salud pablica que impacta
a personas de todas las edades, en Ecuador, esta situacion se agrava debido a la escasez de profesionales en

salud visual, especialmente en el sistema publico.

Santo Domingo de los Tsachilas como muchas otras Provincias, no esta exenta a este problema
significativos en la correccion visual, sumado a la falta de Optometristas y Oftalmélogos que puede llevar
a un aumento de condiciones no tratadas y a una disminucion en la calidad de vida de las personas afectadas.
Ademas, el acceso limitado a servicios de lentes de correccion en areas rurales y semiurbanas puede
contribuir a que muchas personas no reciban el diagnostico adecuado, lo que los obliga a viajar a otras

ciudades para recibir atencion profesional.

Surge en el afio 2020 como una idea de generar ingreso y buscaba mejorar el acceso a la correccion visual,
con sensibilizacién sobre la salud visual y la educacion en prevencién que también son clave para abordar
estos problemas de manera efectiva. El Centro Optico San José nace en un momento en que la pandemia de
COVID-19 afect6 profundamente la vida cotidiana de las personas por lo que la Organizacién Mundial de
la Salud (OMS) alert6 sobre el aumento considerable de problemas y afectaciones visuales, resultado del
uso excesivo de pantallas y el estrés ocular por las nuevas ofertas laborales. Conscientes de esta realidad,
sugerimos crear un espacio donde la salud visual fuera prioridad. En el Centro Optico San José, no solo
gueremos vender productos de calidad, sino también brindar un servicio integral que incluye la prevencién,
el cuidado y la correccién de los defectos y alteraciones de la vision. Implementamos protocolos estrictos
de seguridad e higiene para garantizar la salud visual de nuestros pacientes, y al mismo tiempo, nos
dedicamos a educar a la comunidad sobre la importancia del cuidado de la salud visual, nuestro enfoque va
mas alld de simplemente atender los problemas visuales existentes; buscamos empoderar a nuestros

pacientes con informacion y herramientas que les ayuden a adoptar habitos saludables asi, el Centro Optico
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San José se ha convertido en un referente en la solucidn de correccion a los problemas visuales ofreciendo
una alta gama de productos Opticos, que incluyen gafas, lentes de contacto de alta especialidad, asi como
tratamientos y terapias, para la cual incluimos la capacitacion permanente de nuestros profesionales a través
de talleres, seminarios de actualizacion académica con estandares internacionales, ademas mantenemos
alianzas estratégicas con otros profesionales y centros médicos para brindar una mayor cobertura a nuestros
pacientes gracias a esto, durante este tiempo hemos notado que muchas personas han comenzado a valorar y
cuidar su salud visual de manera diferente, la pandemia, aunque desafiante también ha servido como un

catalizador para que las personas reconsideren su bienestar general.

1.2 PROBLEMA

En el 2021, en el Patronato Municipal de Santo Domingo atendié a mas de 300 personas con
problemas visuales destacando la carencia de un servicio Gptico continuo y accesible en la regién como
parte de estas iniciativas, se entregaron mas de 87 lentes correctivos, estas dificultades reflejan la necesidad
urgente de fortalecer la oferta y accesibilidad a servicios Opticos para mejorar la calidad de vida de la

poblacion.

En afos recientes, el mercado de dpticas en Santo Domingo ha enfrentado una creciente
competencia impulsada por la expansidén de marcas nacionales la evolucion de tecnoldgicas dpticas y los

cambios en los habitos de consumo desafiando a las dpticas locales a diferenciarse y fidelizar a sus clientes.

13 CONTEXTO

En las Gltimas décadas, el sector de la salud visual a experimentado una transformacion
significativa debido al aumento de problemas visuales a nivel mundial y la constante innovacion en
productos Opticos. De acuerdo a la Organizacion Mundial de la Salud (OMS), mas de 2.7 mil millones de

personas en el mundo sufren de alguna deficiencia visual lo que ha impulsado la creciente demanda de
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lentes correctivos, gafas, lentes de contacto y otros productos relacionados con la vision, este fenémeno ha
favorecido el crecimiento de la industria Optica, tradicionalmente las Opticas operaban de forma local
atendiendo de manera personalizada a sus clientes pero con la llegada de cadena de Opticas y la expansion

de tienda online ha transformado el mercado.

1.4  JUSTIFICACION

La falta de acceso a soluciones dpticas de calidad puede tener un impacto significativo en la vida
de las personas. Segun la Organizacion Mundial de la Salud (OMS), mas de 2,200 millones de personas en
el mundo tienen deficiencia visual o ceguera, y al menos 1,000 millones de estos casos podrian haberse
evitado con atencion adecuada en Ecuador las desigualdades en el acceso a servicio de salud visual son mas

pronunciadas en areas rurales y comunidades de bajos recursos.

En Santo Domingo de los Tsachilas, la creciente demanda de servicios opticos refleja la necesidad
de soluciones accesibles y de calidad. Negocio como Optica San José pueden aprovechar esta oportunidad

para posicionarse como lideres en el mercado local.

Estrategias como la optimizacion para motores de bldsquedas (SEO)campafia en redes sociales y

publicidad segmentada permiten a la éptica aumentar su visibilidad.

1.5 OBJETIVOS

1.5.1 OBJETIVO GENERAL:
Aumentar la captacion de nuevos clientes.
Fortalecer la fidelizacién de los clientes actuales.

Aumentar la venta de productos dpticos.
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1.5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Incrementar la visibilidad online

Crear contenido relevante

Gestionar redes sociales

Desarrollar una estrategia SEO

Ofrecer promociones atractivas 2X1 en ciertos productos para jovenes y adultos mayor

Mantener una comunicacion constante y personalizada a través de correos

Establecer alianzas estratégicas con empresas locales esto ayudara ampliar la red de contactos

1.6 IMPACTO

1.7 MODELO DE NEGOCIO DIGITAL: B2B, B2C

Ofrecer servicio integral para la realizacion de exdmenes visuales.

Comercializar lentes con correccion para adultos, nifios, profesionales que lo necesiten, gafas para
proteccion de los rayos uv y con medidas, lentes de contactos de colores y con correccién de acuerdo a cada

necesidad, con precios accesibles.

Tienda en fisico en lugar estratégico.

Plataformas para poder promocionar nuestros productos.

Proveedores de lentes y armazones.
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Contar con un Optometrista para realizar los exdmenes visuales.

Innovacion de entrega a domicilio y envios a nivel nacional.

ALCANCE Y RESULTADOS ESPERADOS

Geografico La iniciativa se centrara en la poblacién de Santo Domingo.

Demograficos Poder atender a todas las personas de cualquier edad que tenga defecto visual.

Servicios Ofrecidos Examenes visuales, ventas de lentes a precios accesibles.

LOS RESULTADOS QUE SE ESPERAN

Incremento al reconocimiento de la marca, para tener mayor visibilidad

Posicionamiento de la marca en la Provincia

Incrementar las ventas mediante promociones y publicidad estratégicas en redes sociales

Mayor alcance en redes sociales como Facebook, Instagram y Tik Tok

Satisfaccion de los clientes mediante un servicio personalizado

Alianzas estratégicas como en escuelas, clinicas, empresas para captar mas clientes

MATERIALES Y METODOS

Equipos de Diagnostico Visual:
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Autorrefractometros

Lamparas de hendidura

Tablas de Snellen

Retinoscopio

Oftalmoscopio

Caja de prueba Oftalmica

Lentes y Monturas:

Lentes de diferentes graduaciones y tipos (monofocales, bifocales, progresivos, fotocromaticos,
lentes de contacto, filtro azul)

Monturas de diversos materiales y estilos

Materiales Educativos:

Folletos informativos sobre salud visual

Materiales para talleres y charlas (presentaciones, videos, etc.)
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INFRAESTRUCTURA

Local adecuado para la 6ptica con areas de esperay consulta
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Mobiliario (sillas, mesas, estanterias)
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RECURSOS HUMANOS

Gestor redes sociales

METODOS
Evaluacion de Necesidades

Realizar encuestas y estudios de mercado dirigido al publico objetivo para conocer sus necesidades,

preferencias y gustos
Diagnostico Visual como Estrategia Promocional
Ofrecer evaluaciones visuales gratuitas o a bajo costo para atraer clientes
Provision de Lentes

Disefiar campafias con diferentes opciones de lentes, desde econdmico hasta marcas premium, a

cada necesidad y presupuesto de los clientes
Campafias de Concientizacion:
Organizar talleres y charlas o ferias en instituciones educativas para poder vincularlas con la marca
Monitoreo y Evaluacién:

Implementar herramientas digitales como encuesta de satisfaccion al cliente, seguimiento de

ventas.
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IMPACTO Y BENEFICIARIOS

Mejora en la calidad de vida de los clientes.

Con promociones accesibles y diagnostico visuales gratuitas, para que puedan acceder a lentes

adecuados.

Aumento en la Productividad.

Incremento de las ventas de lentes y gafas a través de las promociones.

Posicionamiento de la marca

Para que la Optica sea reconocida y comprometida con el bienestar de la comunidad ganando fidelidad y

recomendacion entre los clientes
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BENEFICIARIOS

Reconocimiento de la marca.

La Optica se posicionara como una empresa lider en soluciones visuales accesibles.

Impacto social positivo.

Al ofrecer servicios accesibles la dptica no solo cumple con sus objetivos comerciales si no

también responsabilidad social.

BENEFICIARIOS DIRECTOS:

Individuos con problemas visuales.

Gracias a las camparias digitales, podran acceder facilmente a informacién sobre diagnésticos y

promociones de lentes.

Familias de bajos recursos

Que buscan soluciones accesibles y de calidad beneficidndose de las promociones en canales

digitales.

Trabajadores

Que necesiten correccion visual para desempefiar su labores con mayor eficiencia y seguridad.
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global.

BENEFICIARIOS INDIRECTOS:

Familiares de los beneficiarios directos

Experimenta una mejor calidad de vida dentro del hogar

Empresas y organizaciones

Los empleadores disfrutaran de trabajadores mas productivos lo que repercuta en su rendimiento
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CAPITUILO II: PROCESO CREATIVO............ 21

2.1 LOGOTIPO

Se ha disefiado un logotipo moderno y profesional que refleja los valores de la marca

2.21SOTIPO

otica
=<San Jos

2.3 SLOGAN
“EL APRENDIZAJE EMPIEZA POR UNA BUENA VISION

24 COLORES INSTITUCIONALES, POSITIVO, NEGATIVO, USABILIDAD,
APLICACIONES

. #FF914D Representa la energia y creatividad la cual puede transmitir cercania y modernidad
. #93D657  Representa salud, naturaleza y bienestar dando un mensaje de equilibrio y tranquilidad
. #725BE3  Representa confianza, seguridad y profesionalismo, comunica experiencia y seriedad
‘ #982424  Representa calidez, confort y seguridad

' #000000  Representa profesionalismo

O #FFFFFF  Representa pureza y claridad evoca limpieza y profesionalismo
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2.5 HISTORIA DE LA MARCA

En el 2019 nacié una vision transformadora Opticas San José empez6 con el fin de no solo generar
ingresos sino de impactar positivamente en la vida de las personas desde su fundacidon la mision fue clara,
proporcionar servicios épticos de alta calidad a precios accesible. La marca comenzd con iniciativas como
la realizacion de examenes visuales gratuitos y la oferta de lente, lunas a precios reducidos con un trato
calido y personalizado. Al pasar de los afios Optica San José ha mantenido su esencia de servicio

combinando atencion mas accesibilidad.

2.6 QUIENES SOMOS

Enfocados en la calidad de nuestros productos y una atencion personalizada. Ofrecemos una amplia

variedad de productos, como lentes de contacto, lentes progresivos y gafas graduadas.

2.7 CORE BUSINESS

Optica San José se centra en la venta de productos dpticos como lentes de armazon, gafas, lentes de

contacto, examenes visuales, ajuste y reparacién de lentes y gafas.
2.8 FILOSOFIA EMPRESARIAL: MISION, VISION, VALORES

MISION

Brindar a las personas una atencion integral ofreciendo productos y servicios de alta calidad, con
un trato personalizado y profesional, con el objetivo de mejorar su calidad de vida, fomentando confianza y

fidelidad.
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VISION

Ser un referente en salud visual para ofrecer soluciones integrales en el cuidado y conservacion de
la vista, para convertirse en un referente por la excelencia con el servicio, la innovacion tecnoldgica

constante y confianza que genera en cada interaccion con el cliente

VALORES
Honestidad

Significa ofrecer diagndsticos claros y productos que se adapten a cada necesidad sin buscar

ganancias rapidas.
Calidad

Asegura que cada producto y servicio cumpla con los mas altos estdndares, desde monturas

duraderas hasta lentes que garantizan un cuidado eficaz de la vista.
Servicio al cliente
Que no solo compre el producto, sino que viva un a experiencia, este valor destaca un trato amable.
Empatia
Entender las necesidades del cliente desde una perspectiva humana.

Innovacion
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Integrar tecnologia avanzada en servicios como examenes visuales con equipos de Ultima

generacion.
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2.9 MAPA DE PERCEPCION O POSICIONAMIENTO, DEFINICION Y GRAFICA
Precio Alto
|
| Ray-Ban
| Oakley
| Calidad Alta
| Vogue

| Calidad Baja

| Baro Goke

Precio Bajo

Los ejes ejemplo X puede representar la calidad (de baja a alta) y el eje Y puede

representar el precio (de bajo a alto).

Vogue: Calidad media, precio medio

Ray-Ban: Alta calidad, precio alto

Oakley: Alta calidad, precio medio

Baro: Baja calidad, precio bajo

Goke: Baja calidad, precio bajo
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2.10 PROPUESTA DE VALOR DIGITAL

Plataformas para contenido:

Redes sociales como Facebook, Instagram, tik tok con el fin de incrementar las ventas

https://www.facebook.com/opticasanjose.982292/

https://www.tiktok.com/@opticasanjosel? t=ZM-8ukO8wuEcEv& r=1

Email Marketing

Sanjose opticas@hotmail.com

Envios de correos con ofertas especiales, noticias y consejo
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2.11 SEGMENTACION Y MICROSEGMENTACION
SEGMENTACION

Usuarios ocasionales las personas que solo compran gafas o lentes de contacto cuando es

absolutamente necesario
Usuarios frecuentes aquellos que necesitan lentes de contacto, lentes de montura de manera regular
Demografica
Edad: Nifios, adultos jovenes (18-35 afios), adultos mayores 55 en adelante.
Género: Hombres y mujeres, con campafias para cada tipo de mercado
Ingresos: Productos para todo tipo de clientes desde el mas alto al mas econémico
Geografica:

Ubicacion: Clientes locales en tu area de operacion. Clima: Promociones de gafas de sol en regiones

soleadas.
Psicografica:

Estilo de vida: Profesionales, deportistas y personas que pasan horas en computadoras y pantallas.

Conductual:
Habitos de compra
Nuevas tendencias
Preferencias por marcas confiables
Estilo modas

Lealtad a la marca
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MICROSEGMENTACION

Clientes que han comprado recientemente Clientes que compran con frecuencia Clientes que gastan

mas en cada compra Clientes potenciales

Comportamiento en linea Interacciones digitales

2.12 PROPOSITO DE LA EMPRESA

El propésito de Optica San José es mejorar la calidad de vida de cada uno de nuestros clientes con
una atencion personalizada, con un servicio de alta calidad para que nuestros clientes se sientan en confianza

y satisfaccion.
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CAPITULO I11: PROCESO ESTRATEGICO ORGANIZACIONAL............... 31

3.1 ANALISIS DEL ENTORNO/PESTEL

Politicos

Las politicas gubernamentales y la regulacion de productos 6pticos juegan un papel crucial en la
operacion de una optica, ya que pueden afectar desde los costos de los productos hasta las estrategias de
marketing y precios, los cambios en impuestos, aranceles y regulaciones de calidad pueden aumentar los
costos de importacion de productos 6pticos, lo que pueden requerir ajustes en las politicas de precios y en

la oferta de productos y servicios.

Econdmicos

La estabilidad econdmica del pais afecta el poder adquisitivo de los clientes y, por ende, las ventas

de la optica.

Las tasas de interés pueden influir en los costos de financiamiento para la expansion o renovacién

de equipos.

Sociales

El envejecimiento de la poblacion puede aumentar la demanda de servicios opticos.

Mayor conciencia sobre la salud visual puede incrementar la frecuencia de visitas a la Optica.

Tecnologicos

Avances tecnoldgicos en lentes y monturas pueden ofrecer nuevas oportunidades de productos.
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La adopcion de tecnologias digitales para examenes visuales y ventas en linea puede mejorar

la eficiencia y alcance de la dptica.
Ecoldgicos

La creciente preocupacion por el medio ambiente puede impulsar la demanda de productos 6pticos

ecoldgicos.

Cumplir con las normativas ambientales puede requerir inversiones en procesos y materiales

sostenibles.
Legales

Las leyes sobre la seguridad de los productos dpticos deben ser cumplidas para evitar sanciones.

Las leyes de proteccion al consumidor pueden influir en las politicas de devolucién y garantia de

la Optica.
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3.2 ANALISIS DE COMPETENCIA/5 FUERZAS DE PORTER

Rivalidad entre Competidores

Cadena de Opticas como:

GMO, Los Andes, Maxivision, SOS, Vista para todos y centro oftalmol6gico Santa Lucia
Numero de competidores

La cantidad de dpticas en el area influye en la intensidad de competencia
Diferenciacion de productos

La oferta de productos Gnicos o servicios especializados puede reducir la rivalidad, como lentes
personalizados y digitales para cada cliente, lunas con antirreflejo crizal y lentes de contacto de alta

complejidad.
Costos fijos altos

Las dpticas con altos costos fijos, pueden competir agresivamente en precios como una estrategia

para aumentar el volumen de las ventas.
Alquiler o renta de local $500
Mantenimientos de equipos $50
Seguros $80

servicios publicos $50
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Amenaza de Nuevos Competidores

Barreras de entrada

La inversion inicial en equipos y tecnologia, asi como la necesidad de licencias y certificaciones,

puede ser una barrera significativa.

Economias de escala.

Las odpticas establecidas pueden tener ventajas en costos que dificultan la entrada de nuevos

competidores.

Poder de Negociacion de los Proveedores

Numero de proveedores

Si hay pocos proveedores de lentes y monturas, estos pueden tener un mayor poder de negociacion.

Indulentes, CyC importaciones, Optec, Tabia distribuciones.

Productos diferenciados

Proveedores que ofrecen productos exclusivos o de alta calidad pueden influir en los precios.

Poder de Negociacion de los Clientes

Opciones disponibles

Los clientes con muchas opciones pueden exigir precios mas bajos o0 mejores servicios.

42



Volumen de compra

Clientes que compran en grandes volimenes, como empresas o instituciones, pueden negociar

mejores condiciones.
Demanda de productos sustitutivos
Demanda de nuevos productos

Pueden incluir lentes de contacto, cirugias correctivas como Laser y la compra de lentes en linea

3.3 IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES

Con nuestros productos de alta calidad, precios, campafas, brigadas, convenios con empresas de

seguridad ocupacional tendremos mas oportunidad de abarcar el mercado de Santo Domingo.

Alianzas con otros Profesionales de la salud

3.4 IDENTIFICACION DE AMENAZAS

El empirismo por la cantidad de personas que se dedican a trabajar como falsos profesionales en la

salud visual generando un impacto negativo en la sociedad.

Competencia desleal con productos de baja calidad.
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3.5 ANALISIS INTERNO DE LA EMPRESA/ CADENA DE VALOR

Actividades Primarias

Logistica interna:

Inventario de lentes, monturas y equipos 6pticos
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Inspeccidn de los productos al recibirlos para asegurar que cumplen con los estandares.

DY NAMIC.

CaNEE

documento garantiza que
recibido lentes progresivos
DIGITAL, HOMEEZOFFICE,
BIFOCAL DIGITAL
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Realizacion de examenes oculares utilizando equipos avanzados.

Adaptacién de monturas para un ajuste comodo y seguro
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Logistica externa:

Entrega de productos terminados a los clientes, ya sea en tienda o mediante servicios de entrega.

Procesos eficientes para manejar devoluciones y cambios.
Marketing y ventas:

Campafas de marketing para atraer clientes, tanto en linea como fuera de linea. Ofertas especiales

y descuentos para incentivar las ventas.
Servicio personalizado para ayudar a los clientes a elegir los productos adecuados.
Servicios:

Servicios de ajuste y reparacion de monturas y lentes. Ofrecimiento de garantias para asegurar la

satisfaccion del cliente.
Actividades de Apoyo
Infraestructura de la empresa:

Coordinacion de las operaciones diarias, finanzas y control de calidad. Desarrollo de estrategias a

largo plazo para el crecimiento y la mejora continua
Gestion de recursos humanos:

Formacidn continua del personal en técnicas Opticas y atencion al cliente. Programas de desarrollo

para mejorar las habilidades y conocimientos del equipo.
Desarrollo tecnolégico:

Implementacién de nuevas tecnologias para mejorar los exdmenes de la vista y la fabricacion

de lentes.
Uso de software avanzado para la gestion de inventarios y la atencion al cliente.
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3.6 IDENTIFICACION DE FORTALEZAS

Fortalezas:

Calidad del Servicio: Personal altamente capacitado y amable.

Variedad de Productos: Amplia gama de lentes y monturas de diferentes marcas y estilos.

Tecnologia Avanzada: Equipos modernos para examenes visuales precisos.

Ubicacidn Estratégica: Localizacion en una zona de alto trafico peatonal.

Oportunidades:
Demanda de lentes con filtro de luz azul por la exposicién a pantallas digitales
Expansion de Mercado: Posibilidad de abrir nuevas sucursales

Colaboraciones: Alianzas con centros de diagndstico ocular
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3.7 IDENTIFICACION DE DEBILIDADES

Debilidades

Alta dependencia de pocos proveedores para productos clave. Presencia digital limitada y falta de

estrategias de marketing online.

Amenazas

Presencia de muchas Opticas en la misma area.

Nuevas regulaciones que podrian aumentar los costos operativos. Impacto de la economia en el

poder adquisitivo de los clientes.

3.8 MATRIZ FODA INICIAL

TABLA 1
FODA
FUERZAS-F DEBILIDADES-D

1 Aprovechar la época navidefia Competencia  desleal con
promociones engafiosas

2 Hacer una planificacién para el 2025 regreso a clases Capital para adquirir armazones
por la gran demanda

3 Lanzar promociones, un armazon y el segundo a mitad de | No tener la acogida que se espera

precio por la crisis actual

4 brigadas Permisos complejos para el
desarrollo de las brigadas

5 Productos con etiquetas de la 6ptica La falta de accesos a estos
productos

6 Equipos de ultima generacion Falta de electricidad para realizar
examenes mas profundos
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CAPITULO IV PROCESO ESTRATEGICO.....cccvveeninnnnnns 41

4.1 MARKETING MIX 4PS
Optica San José utiliza cuatros estrategias para poder comercializar nuestros productos y servicios.
PRODUCTOS

En Opticas San José se ofrece variedad de productos dpticos, incluyendo lentes de contacto, gafas

de sol con y sin medidas, asi como monturas de marcas.
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PRECIO

Optica San José ofrece los precios considerando varios aspectos como mercado, competencia y lo

mas importante de acuerdo a la necesidad de cada cliente.

“iv Comentar como Opt San Jose e O e @
~—

n“i Opt San Jose sos

= ..
S 106 de febrero alas 10:48p. m. - &

OPTICASANJOSE.COMPANY.SITE
ARMAZON

d9 Me gusta () comentar (O Enviar &> Compartir

https://www.facebook.com/share/p/18hsWcHRNnN/

52


https://www.facebook.com/share/p/18hsWcHRNn/

PLAZA

Los clientes puedan visualizar mejor los productos que tienen a disposicion.

PROMOCION

Se utilizan redes sociales para dar a conocer la tienda en fisico.
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4.2 MARCA/PRODUCTO
4.2.1 ESTUDIO DE LA MARCA

La marca implico analizar como era percibida en el mercado, su posicionamiento y la lealtad de los
clientes, ademas fue necesario definir sus objetivos, evaluar el comportamiento de los clientes y desarrollar

una campafia de concientizacion sobre la importancia del uso de lentes correctivos.

4.2.2 RECONOCIMIENTO DE MARCA

Que los futuros clientes identifiquen la marca Optica San José a partir de su logotipo, nombre y
otros elementos visuales, para ello la marca esta presente en los estuches, liquidos de limpieza, pafios de

fibra y funda de entrega, asi como en las paginas de redes sociales

4.2.3 PERSONALIDAD DE LA MARCA

La marca de OPTICA SAN JOSE se define por sus valores y la forma en que se relaciona con sus

clientes, y el manejo profesional en el cuidado de la salud visual

4.2.4 CATEGORIA DE PRODUCTOS

Optica San José ofrece productos en varias categorias, como lentes de contacto para 3, 6 y 1 afio
de colores o con medidas, gafas de sol con medidas, monturas, lunas de diferentes marcas y accesorios

Opticos.
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4.2.5 MEZCLA DE PRODUCTOS

Optica San José ofrece una variedad de productos desde lentes de contacto hasta gafas de sol,

monturas de diferentes estilos con precios de acuerdo a la necesidad de cada paciente.

4.2.6 MATRIZ DE ANSOFF

Esta herramienta la utilizan paraidentificar oportunidades de crecimiento mediante la penetracion de

mercado, desarrollo de productos, desarrollo de mercado y diversificacion
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4.2.7 MATRIZ CICLO DE VIDA

Ayuda a entender las etapas por las que pasa un producto desde su introduccién hasta su

disminucidn, permitiendo a la empresa planificar estrategias adecuadas en cada etapa.

4.2.8 MATRIZ BCG

Clasifica los productos en cuatro categorias (Estrellas, VVacas Lecheras, Interrogantes y Perros) segin
su participacion en el mercado y la tasa de crecimiento del mercado, ayudando a la empresa a decidir dénde

invertir recursos.

ESTRELLAS

En inversiones significativas para mantener su posicion y fomentar el crecimiento.
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VACAS LECHERAS

Estos son los productos con gran demanda en el mercado que van teniendo un crecimiento lento

pero que generan ingresos estables y requieren poca inversion.

INTERROGANTES

Son los productos que mas crecen, pero con una participacion baja de mercado, necesitan inversion

para aumentar su mercado o decidir si deben continuar.

PERROS

Productos con baja participacion de mercado, es un mercado de crecimiento lento y pueden llegar

a generar ingresos minimos.

4.3 PRECIO

43.1 CALCULO DEL MARGEN DEL PORTAFOLIO DEL

EMPRENDIMIENTO POR CATEGORIA

Optica San José tiene tres categorias de productos: lentes de contacto, gafas de sol y lunas con

monturas.
Lentes de contacto:

Precio de venta: $50 Costo de adquisicion: $

Margen: (50 - 30) / 50 \margen 100 = 40%)
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Gafas de sol:
Precio de venta: $100 Costo de adquisicion: $60

Margen: (100 - 60) / 100 \margen 100 = 40%)

Monturas:
Precio de venta: $150 Costo de adquisicion: $60

Margen: (150 - 60) / 150 \margen 100 = 90%)

4.3.2 ESTRATEGIA DE FIJACION DE PRECIOS POR CADA PRODUCTO O

SERVICIO
Para fijar los precios, Optica San Jose puede considerar varias estrategias:
Lentes de contacto:
Precio basado en el costo mas un margen del 40%. Precio final: $50.
Gafas de sol:

Precio competitivo, considerando el precio de la competencia y el valor percibido. Precio final:

$100
Monturas:

Precio basado en el valor percibido por el cliente y la exclusividad del disefio. Precio final: $150
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4.3.3 PUNTO DE EQUILIBRIO DE CADA PRODUCTO O SERVICIO

El punto de equilibrio se calcula dividiendo los costos fijos totales entre el precio de venta unitario

menos el costo variable unitario.

Lentes de contacto:

Costos fijos: $35

Precio de venta unitario: $50 Costo variable unitario: $30

Punto de equilibrio: (35 / (50 - 30) = 2) unidades

Gafas de sol:

Costos fijos: $2000

Precio de venta unitario: $100 Costo variable unitario: $60

Punto de equilibrio: (2,000 / (100 - 60) = 50) unidades

Monturas:

Costos fijos: $3000

Precio de venta unitario: $150 Costo variable unitario: $60

Punto de equilibrio: (3,000 / (150 - 90) = 33.33) unidades
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434 CATALOGO DE PRODUCTOS: CARACTERISTICAS BENEFICIOS

PRECIO

Lentes de contacto:

Caracteristicas: Lentes desechables, alta permeabilidad al oxigeno.

Beneficios: Comodidad, salud ocular.

Precio: $50

Gafas de sol:

Caracteristicas: Proteccion UV, disefio moderno.

Beneficios: Proteccion ocular, estilo.

Precio: $100

Monturas:

Caracteristicas: Materiales ligeros, disefio ergonémico.

Beneficios: Comodidad, durabilidad.

Precio: $150
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4.3.5 BUDGET EN UNIDADES

La Optica San José prevé vender las siguientes cantidades en un afo:

Lentes de contacto: 37 unidades

Gafas de sol: 30 unidades

Monturas: 300 unidades

4.3.6 BUDGET EN DOLARES

Calculamos el presupuesto en dolares multiplicando las unidades esperadas por el precio de venta:

Lentes de contacto: (37 \times 50 = $1,850)

Gafas de sol: (30 \times 100 = $3,000)

Monturas: (300 \times 150 = $45,000)

Total, presupuesto en dolares: $49,850
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4.4 PLAZA O CANALES DE COMERCIALIZACION
4.4 1ESTRUCTURA DEL CANAL TOTAL

La estructura del canal total incluye todos los intermediarios y procesos desde el fabricante hasta el

consumidor final.
Fabricantes de lentes y monturas Distribuidores mayoristas Consumidores finales
4.4.2 ESTRUCTURA DEL CANAL DIGITAL ECOMMERCE

La estructura del canal digital se refiere a la venta y distribucion a través de plataformas en linea.

Para una Optica, esto podria incluir:
Sitio web propio de la Optica
Redes sociales (Instagram, Facebook, Tik Tok)

Marketplace especializados en Salud Visual

443 NICHOS DE MERCADO POR CADA CANAL Y SU NUMERO DE

POTENCIALES CLIENTES

Para identificar nichos de mercado y el nimero de potenciales clientes, se pueden considerar los

siguientes segmentos:
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CANAL TOTAL FISICO

Personas que prefieren comprar en tiendas fisicas por la posibilidad de probarse los productos.

Personas que buscan servicios adicionales como examenes de la vista, extraccion de cuerpos

extrafios, examen de seguridad ocupacional, examen de control.

Personas que prefieren visualizar en linea para tener una idea de lo que desean eso les ayuda ahorrar

tiempo eligiendo el producto para después poder visitar nuestra tienda fisica.

Los clientes nichos son personas que buscan productos especificos, como lentes de contacto

especializados 0 monturas de disefiador.

4.4.4 PER CAPITA
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4.5 PROMOCION

4.5.1 PLAN DE MEDIOS: TRADICIONAL Y DIGITAL; ATL &BTL

Television

Anuncios en canales locales, aunque en la actualidad ya no se utilizan mucho

MEDIOS DIGITALES BTL

Marketing en redes sociales

Campafias en Facebook, Instagram, tik tok
Email marketing

Envio de boletines y promociones a clientes.
Publicidad en buscadores

Anuncios en Google y otros motores de busqueda.
Marketing de contenidos

Blogs y videos informativos sobre el correcto uso de lentes.
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4.5.2 PROMOCION DE MARCA: TOP OF MIND & DIRECCION ESTRATEGICA

Y PLAN DE ACCION
TOP OF MIND

Estrategias para que la marca sea la primera en la mente de los consumidores cuando piensan en

Optica
Publicidad constante

Mantener una presencia continua en medios tradicionales actualmente ya no se usan debido a que

las redes digitales tienen una mejor demanda.

Eventos y patrocinios

Participar en eventos locales y patrocinar actividades comunitarias.

DIRECCION ESTRATEGICA Y PLAN DE ACCION:
Analisis de mercado

Identificar las necesidades y preferencias de los clientes para poder tener un objetivo mas claro del

negocio.
Definicién de objetivos
Establecer metas claras y medibles.
Implementacién de campafias

Ejecutar campafias promocionales alineadas con los objetivos.
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4.5.3 PROMOCION POR CANALES: DIRECCION ESTRATEGICA Y PLAN DE

ACCION CANAL FISICO:
Promociones en tienda

Descuentos y ofertas especiales para atraer a los clientes.

Eventos en tienda

Dias de examenes de la vista gratuitos y descuento en sus compras

CANAL DIGITAL

Campanias en redes sociales

Promociones y concursos para aumentar la interaccion y el alcance.
4.5.4 PROMOCION CANAL DIGITAL

Publicidad en redes sociales

Anuncios dirigidos a segmentos especificos de la poblacion.

SEO y SEM

Optimizacion del sitio web para motores de busqueda y campafias de pago organico y pagada para

que nuestro cliente al ingresar a la paginas en Google les aparezcan nuestra Optica de primero.
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Contenido interactivo

Tutoriales sobre el cuidado de la vista.

4.5.5 TRADE MARKETING MERCHANDISING, IMPULSACION VITRINISMO

El marketing comercial (Trade Marketing) incluye estrategias para promover productos a nivel

minorista, asegurando que se presenten y vendan de manera efectiva a los consumidores.

MERCHANDISING

Esto implica la colocacién y presentacion estratégica de productos en las tiendas para atraer a los

clientes y fomentar las compras.

IMPULSACION

Son actividades destinadas a aumentar las ventas a través de promociones e incentivos incluyen

promociones en la tienda, descuentos y ofertas especiales para fomentar las compras.

VITRINISMO

Implica la creacion de vitrinas atractivas y llamativas para atraer a los clientes a la tienda es un
aspecto crucial del merchandising visual que ayuda a captar la atencion de los transelntes y atraerlos a

entrar en la tienda.

Estos elementos trabajan juntos para mejorar la visibilidad y el atractivo de los productos,

impulsando las ventas y mejorando la experiencia de compra para los clientes.
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CAPITULO V: PROCESO ESTUDIO DE MERCADO.....cccceeeevvnene 55

5.1 Investigaciones de Mercado

5.1.1 Resumen del estudio de Mercado: Metodologia, Muestra, Encuesta, Entrevista,

Focus Group, Investigacion en web

METODOLOGIA

Que se implementd fue la Cuantitativa basado en encuesta de satisfaccion de productos y servicios

opticos de calidad.

MUESTRA

Se realizo una encuesta a 50 personas de criterio formado cuyas edades oscilan entre 17 y 65 afios

a profesionales, trabajadores y estudiantes.

ENCUESTA

¢Cuanta importancia le da a su salud visual?
¢Hace cuanto tiempo fue su ultimo examen visual?

(considera conveniente una atencion en linea o presencial?
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ENTREVISTA
¢A presentado en algin momento o alteraciones en su vision?
¢ Tienes familiares con antecedentes de problemas visuales?

¢Conoce los problemas visuales?

FOCUS GROUP

Nos reunimos con un grupo de colegas para analizar diferentes aspectos como, precios de gafas en
el mercado, rotacion de mercaderia, nuevas tendencias, huevos equipos y alternativas de procedimientos en

cada caso.
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INVESTIGACION EN WEB

5.1.2 Presentacion de resultados gréficos

5.1.3 Andlisis de Resultados y Estadistica Descriptiva

TABLA?2

0
0
0
0
- [ - [ |
v
| PORCENTIJE B Columna2

Se puede analizar que el segmento de personas con edades entre 26 a 40 afios, representa a aquellos
con mayor poder adquisitivo, por lo que este grupo debe ser el foco principal para las estrategias de

Marketing
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5.1.4 Conclusiones de cada pregunta del estudio

Se pudo evidenciar que existe una limitada cultura en la prevencion, cuidado y tratamiento de la
salud visual debido al poco acceso a los servicios de calidad de la salud publica y privada en esta area,
ademas se constatd que en la ciudad de Santo Domingo se comercializa una amplia variedad de producto

genéricos de baja calidad destinado a corregir, situacion que corresponde al alto indice de empirismo.

5.1.5 Foda Final

TABLA 3
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
CUENTA CON EQUIPO MODERNOS MAYOR CONCIENCIA DEL CUIDADO VISUAL
EXCELENTE UBICACION OPORTUNIDAD CON LA TEMPORADA
PLAYERA PARA GAFAS DE SOL DIA DE LA MUJER
ATENCION PERSONALIZADA DE ACUERDO A CONVENIOS CON EMPRESAS,
CADA NECESIDAD INSTITUCIONES PUBLICAS, PRIVADAS Y DOCENTES
DEBILIDADES AMENAZAS
UN SOLO PUNTO DE VENTAS FISICO TENDENCIAS DE MODAS CAMBIOS EN
PREFERNCIAS DE LOS CONSUMIDORES
FALTA DE INNOVACON EN REDES PARA ECONOMIA DEL PAIS REDUCE EL GASTOS EN
CAPTAR MAS JOVENES PRODUCTOS ESENCIALES
POCA PRESENCIA DIGITAL ALTAS OPTICAS EN EL MERCADO Y TIENDAS
EN
ONLINE
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5.1.6 Seleccion de variables para el Plan de Negocio Digital

TABLA 4
VARIABLE DESCRIPCION EJEMPLO
GUSTOS NUEVOS DISENOS, PREFIE G CON
PREFERENCIAS TENDENCIA TECNOLOGIA REN AFAS DEAZUL Y
AVANZADA PROTECCION LUZ

CON MEDIDAS
PERFIL DEMOGRAFICA Y ADULTO DE 25 A 40
CONSUMIDOR EL PSICOGRAFICA ACUERDO AE PREFIEREN CALIDAD PARA SU
CADA CLIENTE VISION
SEGMEN DIVIDIR EL CLIENTES DE PRIORIZAR JOVENES CON
TACION E ACUERDO COMPORTAMIENTO YL |NUEVA TENDENCIA'Y ADULTOS QUE
MERCADO NECESIDAD SE PREOCUPAN POR SU SALUD
VISUAL
PRECIOS SEGUN EL MERCADO Y| GAFAS ECONOMICAS DESDE
COMPETENCIA $70
MODELOS DE MARCA DESDE
$200
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5.1.6.1 Perfil del consumidor

El consumidor objetivo esta conformado por personas de todas las edades que requieran o presenten
problemas visuales en la cual se les da un diagnéstico asegurando una atencién personalizada y adaptada a

sus necesidades

5.1.6.2 Gustos, preferencias e intereses

Los gustos van primero desde su forma del rostro, poder adquisitivo y segun la necesidad de acuerdo

al diagndstico y estilo de cada persona.

5.1.6.3 Segmento de mercado

Plblico de todas las edades desde recién nacidos hasta personas adulta mayor, empresas,

instituciones privadas, publicas.

5.1.6.4 Producto o servicio

Los productos mas vendidos son lentes con proteccién de luz azul, fotocromatico, progresivos,

gafas y lentes de contacto en menos cantidades.
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5.1.6.5 Promocién y Comunicacion

La publicidad en redes sociales esta orientada principalmente al reconocimiento de la Optica en la
tienda fisica, la experiencia de compra es mucho mas completa ya que al realizarse un examen visual y

detectarse un problema se recomienda a cada cliente el tipo de luna y el armazon de acuerdo a su necesidad.

5.1.6.6 Precios

Los precios varian de acuerdo a cada necesidad
MONOFOCALES DESDE $75
PROGRESIVOS DESDE $150

PROTECCION LUZ AZUL Y FOTOCROMATICOS DESDE $250 A $500 DE ACUERDO A LA

MEDIDA

Forma de compra en el canal de distribucion.

Aceptamos tarjetas de crédito, transferencia, efectivos pero las compras las realizan mas con

tarjetas de crédito solo el pago de exdmenes visuales lo hacen en efectiv

Tl w

Escanea el cadigo v paga

B ) iscover
w&x-’aess ) ' dewla.'
Diners Club = mancn e
hternational~ ~ T a - F

Eniraaloapp Esconece cedigo
g coyg e 165 i prriha

e ss i mor b
¥ eoofems o paps
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5.1.6.8 Habitos de consumo y decision de compra

Los clientes presentan una gran variedad de necesidades, algunos acuden para realizar su control
visual anual se les explica que deben empezar a usar lentes, otros regresan debido a cambios en sus lentes

anuales.

5.1.6.9 Forma de pago y logistica de entrega

Forma de pago transferencia o tarjeta de créditos la entrega se lleva a cabo segun las medidas
especificas de cada cliente generalmente es de 3 a 5 dias laborables, ya que los pedidos deben enviarse a

laboratorios para su elaboracion.

5.1.7 Planificacion estratégica: Objetivos, Estrategias, Metas, Plan de accion,

responsables, presupuesto
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CAPITULO VI: PROCESO LEGAL, ORGANIZACION DEL DEPARTAMENTO

DE MARKETING DIGITALY CONTENIDO.....ccccoctiiiuiiiiiininiieincieiecacnenanes 70

6.1 Normativa del Comercio electrénico en Ecuador y Ley Consumidor

La ley del consumidor la garantia del producto en gafas, lentes de contactos mas las politicas de

devolucion y reembolso.

6.2 Normativa Tributaria para tiendas en linea en Ecuador

Nuestro Ruc es RIMPE entregamos notas de ventas fisicas, no usamos facturas electronicas.

6.3 Organizacion del Departamento de Inbound Marketing

6.4 Puestos claves del Departamento
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6.5 Funciones del Departamento

Creacion de contenido educativo sobre el cuidado de la salud visual y productos en tendencias.

Organigrama Organico-Funcional

TABLAS

AREAS

RESPONSABILIDADES

GERENTE PROPIETARIO

Liderar y supervisar todas las operaciones

OPTOMETRIA

Realizar examenes y asesoramiento éptico

GESTOR DE REDES

Responsable del manejo de redes sociales

6.7 Implementar campafias con Inbound Marketing: Metodologia

6.7.1 Buyer Persona
TABLA 6

NOMBRE PERFIL QUE BUSCA

PROFESIO SON PERSONAS DE 27 ANOS A 48 QUE LENTES DE PROTECCION
NALES PASAN LARGAS HORAS EN UNA PANTALLA Y|CON FILTRO AZUL, EN TIENDA

POR ESO BUSCA COMODIAD, Y PROTECCION  |WEB

DEPORTIS TENER UN BUEN DESEMPENO EN EL LENTES DE CONTACTO, Y|

TA DEPORTE LENTES DE DEPORTE CON
MEDIDAS

ESTUDIAN DE 8 A 18 ANOS QUE BUSCAN MEJORAR SU LENTES DE CORRECCION

TES VISION
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6.7.2 Buyer’s Journey

TABLA 7
MARKETING
RECOMENDAD
ETAPA OBJETIVO co ©
DESCUBIRMIENTO MEJORAR SU NECESIDAD PUBLICAR CONTENIDO
VISUAL VISUAL
CONSIDERACION COMPARAR LAS ENVIAR CORREOS CON
MEJORES OPCIONES PROMOCIONES Y ASESORIAS
GRATUITAS

6.7.3 Sales Proces
Captar la atencidn a Travez de redes sociales anuncio en Facebook con promociones de 2x1.

Disefar un carrito de compra para que elijan solo el armazén, lentes de contacto con envi6 a nivel

nacional.

6.8 Técnica lluvia de ideas para Promociones
Promociones lleva un lente y el 2 a mitad de precio
Obtén el mejor descuento segun tu edad

Obsequio kit de limpieza

6.9 Técnica lluvia de ideas para Contenido
Gafas polarizadas,

lentes con proteccion de luz azul,
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6.10 Plan de Contenidos

TABLA 8
MES REDES MOTIVO FECHA PROMOCION
FEBRERO FACEBOOK CARNAVAL TODO EL ELIGE TU ARMAZON
MES PRIMIUN POR LA COMPRA
DE TUS LUNAS
FOTOCROMATICAS
MARZO FACEBOOK DIA DE LA 8 AL 20 POR EL DIA DE LA
MUJER MUJER 2 LENTES A MITAD
DE PRECIO
ABRIL FACEBOOK SEMANA 1AL 20 VEN CON TUS
SANTA LENTES ANTIGUOS Y
RECIBE GRATIS EL|
ARMAZON
6.11 Cronograma de anuncios
TABLA 9
SEMANA PLATAFORMA ANUNCIO OBJETIVO PRESUPUESTO
SEMANA 1 FACEBOOK DESCUENT PERSONAS $10
ORGANICA Y [0S EN GAFAS |DE 11 A 45 ANOS
PAGADA
SEMANA 2 META BUSINESS PROMOCIO TODAS $15
N2X1 LAS EDADES
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CAPITULO VII: PROCESO TECNICO LOGISTICO E IMPLEMENTACION DE

TODO EL ECOSISTEMA DIGITAL..c.cvvvuenenennn 77

7.1 Presentacion Sitios Web actuales: Sitio web con WordPress, Landing Page, Perfil

del Negocio

7.2 Presentacion e integracion de todas las redes sociales
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ENTRO DE OPTOMETRIA

Opt San Jose (Optica San
José)

¥ ']
=l
— LB 7 cditarperfil &

https://www.facebook.com/opticasanjose.982292/

7.3 Ventaja competitiva de la presencia en Internet

Mayor confianza tener un sitio web o tienda en linea con perfil profesional en redes sociales

actualizados genera imagen y confianza.

Usar plataformas digitales ayuda a educar a los clientes sobre la importancia de realizarse un

examen visual.

Ventas y promociones a través de ellas puedo promocionar descuentos en lentes, gafas y examenes

gratuitos
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7.4 Tienda Online

oy
m TIENDA ACECRCA DE NOSOTROS CONTACTANOS MI CUCNTA DUSCAR CARRITO (2

it
EXPRESA TU ESTILO

. -
Los (nm:c;n-.‘n no solo mejoran tu visiony

Sino gbe tamblén hagen una declaracign

estilo inconfundible 88N lineas elogantes

»

https://opticasanjose.company.site/

— -
- *L Visitenos

Venga a visitarnos y experimente nuestro

serviclo de atenclén al cliente en persona.

Nuestra direccion

AVENIDA RIO TOACHI BAJOS DEL HOTEL SANTO
DOMINGO

Cémo llegar @

Informacion de contacto
0987796661

sanjose_opticas@hotmail.com
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7.4.1Creacion de la tienda online por: Woocommerce 6 Ecwid u otro

https://opticasanjose.company.site/

ECWID

Ventajas

Facil de configurar y usa

Permite integrar la tienda online en redes sociales como Instagram, Facebook y hasta en

Marketplace como Amazon

No necesitas hosting propio

Ideal para negocios que buscan rapidez en el lanzamiento de su tienda.

Requiere un plan adecuado si necesitas funciones avanzadas, como mas productos o integraciones

especificas.

7.4.2 Disefio del sitio

Pagina de inicio

Acerca de nosotros Servicios

Catalogos de tienda en online Blog de salud visual Contactanos y ubicacién.
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7.4.3 Datos basicos de la tienda virtual Nombre de la Optica San José Descripcion
Ubicacion fisica para un buen direccionamiento

Calle Rio Toachi Bajos del Gran Hotel Santo Domingo

Horarios de atencién cuando los clientes deseen visitarnos y contactarse con nosotros

De 09H30 a 13H30 Y 14H30 A 18H30

Catalogos de nuestros productos, fotos de buenas tomas, precios claros y visibles con descuentos
Contactanos nombres, correo y mensaje

0987796661 OPTICA SAN JOSE, sanjose opticas@hotmail.com.

EL APRENDIZAJE EMPIEZA POR UNA BUENA VISION

WhatsApp o chat en vivo: Opciones para atencion al cliente en tiempo real. Método de pago

aceptamos todas las tarjetas de créditos, trasferencias, Deuna

7.4.4Catélogo de Productos: Caracteristicas y Beneficios

Catalogo de
lentes.pdf

Mas vendidos

ARMAZON ARMAZON ARMAZON ARMAZON
$140.00 $115.00 $85.00 $180.00
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7.4.5 Precios

TABLA1

MARCAS COSTO
RYBAN $200
CAROLINA HERRERA $180
GUCcl $250
PRADA $220
CHANEL $220
OAKLEY $115

ARMAZON

$115.00

Un articulo en la bolsa

Anadir mas

Ir al pago

Comparte este producto con sus amigos

nCompartir X Compartir @ Fijelo
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7.4.6 Palabras claves Lentes graduados Lentes progresivos

Lentes fotocromaticos

Lentes progresivos Lentes de contacto Gafas con proteccion

Examenes oftalmoldgicos

Problema de vision Optometria profesional

7.4.7 Carrito de compra

Carrito de compras

Inicio / Tienda / Carro de compras

ARMAZON
Cantidad: 1 v $115.00

Pago
Las actualizaciones del estado de sus pedidos se enviardn a la direccién de correo
electrénico especificada en su cuenta. Cambiar email

verdi8723@gmail.com

Todos los datos se envian cifrados a
TOTAL $115.00 Pagar través de una conexion TLS segura.

¢Falta un producto? Seguir comprando

Siguiente

Informacion de pago
Seleccione una forma de pago e introduzca sus datos de pago.

Confirmacion del pedido
Haga su pedido y reciba un correo electrénico de confirmacion.

7.4.8 Pasarela de pagos y medio de pagos: Tarjeta crédito, manual, Pay pal, Payphone

Aceptamos todas las tarjetas de créditos, débitos y Deuna.
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7.4.9 Boton de pagos

Eche un vistazo a nuestra coleccidn de primavere COMPRAR AHORA

TIENDA ACERCA DE NOSOTRCS CONTACTANOS MI CUENTA BUSCAR CARRITO é'
~ -
Zarrito de compras Pago
Ticic Tiende Carro de compres Intreduzce su direcclén de correo electrénico. Este direccion se utilizara para
enviarle actualizaciones del estado de sus pedidos.
B ~rMAZON
——=  Cantidad: 2 - $0.00 Su direcclén de correo electrénice
VERER. so.oo
Falta un producto? Segu r comprando
Siguiente

Confirmacion del pedido

aga yedido y racibe un correo electrérico de con’

7.4.10 Proceso Logistico
Gestidn de inventario registrar los productos en la tienda en linea con c6digos. para un mejor control
Recepcion de pedido

Preparacion de pedido empaguetarlo bien para que no sufra algun dafio, colocar la documentacién

y la factura.

Gestidn de envi6 realizar una buena coordinacion con los currier para el envio de los productos

Entrega asegurarnos que el producto llegue en perfecto estado.

Posventa gestionar que el producto llegue en perfectas condiciones.
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7.4.11 Presentacién de la tienda on line en la web

Eche un vistazo a nuestra coleccion de primavera COMF

TIENDA ACERCA DE NOSOTROS CONTACTANDOS MI CUENTA BUSCAR CARRITC (;2:)

-t
EXPRESA TU ESTILO

d Los fr'nazcnes no solo mejoran tu visicng

1 Sino gue tambien hagen una declaracign de Q
estilo Inconfundible €on lineas elegantes \
\

7.4.12 Presentar transacciones reales

— o (Y @) © oo
DY 1 cnrenend

Pedidos: que corresponden con sus filtros

ﬁ Panel de control

B Vol W Crear pedido
= Fillrar ) N.” de pedidn, datos del cliente. nombre de s empwesa, mime fe redéfona, dire W articlos pedidos

Carrilos ™
abandonados

v Actualizar cn masa v VISTA CXTENDIDA v
Clicntes

PENINGS 20R FIl TROS: PAGADO EN ESPERA DEL PROCESO, TODNOS 108 PFNDINOS
#SMEL8 7 DE MARZO DE 2025 $0.00 | imprimic | Actuslicar -

Pagado v En espera del proceso v

Catalogo

yres2isbonine ¢ igmail

, ARMAZON

— 2%%$000

b Markeling

Wormes

—omentarios del cliente: pagar

MOSTRANDO 1 - 1 DE 1 PEDIDOS. VENTAS TOTALES: $0.00
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7.4.13 Presentar estadisticas de carritos de compras efectivos y abandonados

iGracias por su pedido! &-

La confirmacion del pedido y las actualizaciones se enviarén a
brescisbonino@gmall.com.

Pedido SMELS Imprimir pedido
MAR 7, 2025 02:30 am

Pedido gratuito
Se ha recibido su pedido y esté en cola para su procesamiento.

Su pedido

ARMAZON
%2

4

iTiene preguntas sobre su pedido?
Estamos aqui para li. Haznos saber como podemos ayudar Le.

Email: verdig?23@gmail .com

Seguir Comprando
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7.4.14 Afiliacion a un Marketplace

0 -

Marketplace

Q 50k p2 Marketplace

¢ & b O »

Plats

Bladdra bland alla
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Marketplace access
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+ Skapa nytt saljinlagg

Santo Domingo - Inom 65 km

Kategorier

Fordon
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: Amazon, Facebook Marketplace u otro

o a
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Information
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CAPITULO VIII: PROCESO ESTUDIO FINANCIERO E

INVERSION.....c.ccuuunen... 87

8.1 Gastos de Promocion

Diseflamos promociones con descuentos en lentes y examenes gratuitos Incluir costos publicitarios

en vitrinas o camparias en redes sociales

8.2 Asignacion de presupuesto mensual y anual

Digital 40% (redes sociales y Google ads)

Eventos especiales promocionar hasta un 10% de descuento en fechas especiales como dia del amor,

temporada playera, dia de la mujer.

8.3 Plan de Inversion en plataformas digitale

Promocionar en redes sociales como Facebook, Instagram, tik tok destacando lentes, gafas para el

sol.

Invertir en Google adds utilizando palabras claves como OPTICA SAN JOSE EN Santo Domingo

Actualizar un sitio web para SEO para reservar citas
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8.4 Plan de Inversion en Marketing Tradicional
Distribuir volantes en escuelas, oficinas, clinicas

Tenemos convenios con escuelas, con instituciones pablicas y privadas, con consultorios médicos

de seguridad ocupacional

8.5 Campanias pagadas#1 en Redes Sociales por Ads Meta BS

La empresa utiliza estrategia de segmentacion en Meta para poder llegar a mas clientes en areas

como salud, profesionales, empresas.

Anuncios con imagenes de armazones, gafas de marcas para captar la atencion de los clientes.

8.6 Campanias pagadas #1 en Motores de busqueda por: GoogleAds

La empresa implementa campafias de busquedas para facilitar la reserva

Creamos anuncios dinamicos que se adapten al contenido segln la busqueda de los usuarios
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CAPITULO IX: PROCESO INTEGRACION DE LA TIENDA ONLINE,

EVALUACION DE CAMPANAS............ 100

9.1 Resumen de links de todo el ecosistema digital: SitioWeb+Tienda en linea, Maps,

LP, RRSS Fanpage, Instagram, TikTok, Canal YouTube.

https://www.facebook.com/marketplace/item/1350955185906702/?notif id=1741235290488239&n

otif t=marketplace seller insights&ref=notif&locale=sv SE

https://www.facebook.com/opticasanjose.982292/

https://www.google.com/search?g=optica+san+jose

https://opticasanjose.company.site/

https://www.tiktok.com/@opticasanjosel? t=ZM-8ukO8wuEcEv& r=1

9.2 Micropégina: Linktree, Beacons u otra

https://linktr.ee/Optica_SanJose.St.Dmg

9.3 Conclusiones

El proyecto de Optica San Jose ha sido un esfuerzo integral que ha buscado establecer una presencia
solida en el mercado en calidad de producto y servicio. A través de un analisis profundo y la implementacién

de diversas estrategias, se han logrado avances significativos en varios aspectos claves del negocio.
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https://www.facebook.com/marketplace/item/1350955185906702/?notif_id=1741235290488239&notif_t=marketplace_seller_insights&ref=notif&locale=sv_SE
https://www.facebook.com/marketplace/item/1350955185906702/?notif_id=1741235290488239&notif_t=marketplace_seller_insights&ref=notif&locale=sv_SE
https://www.facebook.com/marketplace/item/1350955185906702/?notif_id=1741235290488239&notif_t=marketplace_seller_insights&ref=notif&locale=sv_SE
https://www.facebook.com/opticasanjose.982292/
https://www.google.com/search?q=optica%2Bsan%2Bjose&rlz=1C1UUXU_esEC1128EC1128&oq&gs_lcrp=EgZjaHJvbWUqCQgAECMYJxjqAjIJCAAQIxgnGOoCMgkIARAjGCcY6gIyCQgCECMYJxjqAjIJCAMQIxgnGOoCMgkIBBAjGCcY6gIyCQgFECMYJxjqAjIJCAYQIxgnGOoCMgkIBxAjGCcY6gIyFQgIEAAYQhiRAhi0AhjqAhiABBiKBTIVCAkQABhCGJECGLQCGOoCGIAEGIoFMhkIChAuGK8BGMcBGJECGLQCGOoCGIAEGIoFMhUICxAAGEIYkQIYtAIY6gIYgAQYigXSAQkyNDY2ajBqMTWoAgywAgHxBdEACh2N6hLJ8QXRAAodjeoSyQ&sourceid=chrome&ie=UTF-8
https://opticasanjose.company.site/
https://www.tiktok.com/@opticasanjose1?_t=ZM-8ukO8wuEcEv&_r=1
https://linktr.ee/Optica_SanJose.St.Dmg

La elaboracion de un Plan de Marketing digital demuestra la importancia de una estrategia integral y
bien ejecutada en el mundo digital para alcanzar el éxito en el comercio electrénico de Optica. La dedicacion
a la mejora continua y la adaptacion de nuevas tendencias permitiran a Optica San Jose mantener su posicion

como una marca influyente.
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