PLAN DE MERCADEO DE UNA OPTICA*

LENTES DE CONTACTO

RESUMEN

El presente articulo es resumen de un
trabajo de investigacion de los alumnos
de la asignatura Fundamentos de Merca-
deo, orientado a proveer a una empresa
de planeacion y estrategias para lograr
una mayor participacion en el merca-
do de una de sus lineas de productos.
Hace referencia a la problematica de
mercadeo de las Opticas, oportunidades
y amenazas de los lentes de contacto,
BSC, técnicas para mejorar el posiciona-
miento, estrategias de ventas, modelo de
encuestas de investigacion de mercados.

INTRODUCCION

Esta investigacion esta enfocada en
proveer a la empresa estrategias y una
rigurosa planeacion, que le permita
posicionarse y tener una mayor partici-
pacion en el mercado frente a una de sus
lineas de productos que sea impulsadora
de crecimiento para la empresa.

Nuestro plan de mercadeo estara enfo-
cado en la linea de productos, lentes de
contacto, el cual se quiere posicionar
en el mercado como una solucién al-
ternativa y segura, para ver bien como-
damente sin la limitacion de un marco
de gafas y con el beneficio de tener una
vision panoramica sin necesidad de una
operacion.

Opticas Nova, al igual que muchas
compaiiias nacionales, se estd viendo
afectada por la entrada de nuevos compe-
tidores internacionales, los cuales estan
captando mercado y disminuyendo la
participacion del mismo de las empresas
nacionales; situacion que va a aumentar
a razdn de los tratados de libre comer-
cio y la globalizacion; por lo tanto, es
necesario identificar qué estrategias le
permitiran a Opticas Nova lograr un
posicionamiento en el mercado superior,
que se mantenga en el tiempo, en cuanto
a la linea de productos de lentes de con-
tacto, frente a sus competidores directos.

*  Presentado febrero de 2012, aprobado agosto de 2012.




Por lo anterior, es necesario presentar a
la Pyme un plan de mercadeo que consi-
dere los contenidos y tematicas propues-
tos en el programa de Mercadotecnia',
con el fin de proponer estrategias que
le permitan a la compafifa alcanzar sus
metas y satisfacer las necesidades de
los stakeholders® mediante el posicio-
namiento de los lentes de contacto que
provee, como su linea impulsadora en
el mercado, la cual mantendra a Opticas
Nova como un lider reconocido en esta
linea de productos y asi mismo permi-
tiéndonos adquirir experiencias funda-
mentales, como parte de un crecimiento
profesional e integral.

El principal problema de las Pymes que
se observa en este nicho de mercado es
su incipiente conocimiento de efecto
que tiene el marketing y del posiciona-
miento en la rentabilidad de los resulta-
dos de una empresa, ya que la compania
considera que invertir en la publicidad
es un gasto innecesario, lo cual sustenta
la socia mayoritaria Elizeth Beltran al
decir que “Yo ya sé quienes son mis
clientes”. Pero lo relevante es cambiar
la mentalidad al ver la situacion desde
una perspectiva distinta en la cual se
pueden usar esos clientes que la com-
pafifa reconoce como estrella y tratar de
establecer un segmento de enfoque o de
un mercado meta, sobre el cual trabajar
y asi desarrollar un factor diferencial
que genere valor y potencialice a la
compaiifa con la adecuada estrategia.

Aplicando una investigacidon cuanti-
tativa y descriptiva, cuantitativa en
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cuanto a que se vale de estadisticas para
demostrar su validez y confiabilidad, y
descriptiva debido a que narra los fac-
tores que permitiran el cumplimiento
del objetivo.

De acuerdo con el analisis situacional,
en el comportamiento del sector de la
salud visual es relevante observar que
a causa de la emergente gran cantidad
de proveedores, como laboratorios y
proveedores de monturas a la que se ha
tenido lugar durante este afio, los cos-
tos para las Opticas se redujeron en un
porcentaje considerable, lo cual es favo-
rable para las mismas, ya que mediante
la aplicacion de distintas estrategias de
mercadeo pueden ofrecer a los pacien-
tes mejores oportunidades y beneficios
para adquirir productos que se ajusten
al presupuesto del consumidor.

Con la entrada de GMO se generd una
alta presion, ya que esta compaiifa es-
panola entrd arrasando en el mercado
colombiano, lo que caus6 la salida del
mercado de varias companias que no
estaban bien posicionadas en el mismo y
asi debilitando al resto; afortunadamen-
te ese impulso ha venido decreciendo
rapidamente, en especial por sus incon-
sistencias publicitarias y por el fracaso
de Econopticas (una empresa filial),
ya que daban a conocer una imagen
de calidad y bajos precios, pero con lo
que las personas se encontraban era con
precios altos para una calidad aceptable
y precios bajos para una calidad pésima.
GMO se ha caracterizado por ofrecer
una gran cantidad de promociones

1 El Programa de Mercadotecnia consiste en los temas contemplados
a lo largo de sexto semestre de Contadurfa Pablica de la Universidad
Externado de Colombia. Afio 2011 - II

2 Significado en inglés como grupos de interés.
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aparentemente generosas, invirtiendo
en comerciales televisados con el fin
de captar mercado en una mayor y
creciente proporcion; lo que no les ha
dado resultado es que sus promociones
en apariencia son favorables para todo
el mundo, pero cuando se desarrolla la
transaccion comercial generan una gran
cantidad de limitaciones y regulaciones,
haciendo que el cliente no se beneficie
de la promocio6n y salga desilusionado,
adquiriendo algo que en realidad no
deseaba.

La ventaja de las Opticas como GMO es
que al tener tantos establecimientos su
distribucidn es mas rapida y eficiente,
ademas de que ellos al poseer su propio
laboratorio como algunas otras Opticas
que aplicaron la estrategia de integra-
cion hacia atrés, agilizan la produccion
y entrega de los bienes.

Muchas veces las Opticas que no se en-
focan en el cliente sino en el producto
y el ingreso; a fin de aumentar la ren-
tabilidad, aplican los peores materiales
y los precios mas altos simplemente
por el nombre que poseen o la marca
que representan sus bienes, sin tener
en cuenta la satisfaccion del cliente en
cuanto a sus necesidades visuales.

Complementando el andlisis situa-
cional, se encontraron los siguientes
competidores: Multidpticas, GMO, Op-
ticentro; asi mismo se evidenciaron los
siguientes competidores directos: Diher,
Vision Total, Nuevo Milenio.

De otro lado, la ventaja competitiva sus-
tentable o el factor diferenciador de Op-
ticas Nova se enfoca principalmente en

el servicio. La compaiifa lo define como
“En Opticas Nova, eres de la familia”; al
ser una empresa familiar, cada cliente es
tratado como tal, con lo cual la empresa
busca la fidelizacion de los clientes a
través de un trato de calidad que permite
no solo la vinculacion de un cliente sino
de toda su familia (ya sea una familia en
s 0 una compaiia). Dentro del mercado
meta de la compafifa se encuentran dos
grandes grupos: empresas (Brigadas
de salud visual) y familias; esta busca
llegar a masas o grupos de clientes que
tengan una relacion en comun, es decir
un vinculo familiar o laboral. Esto lo
logra mediante la vinculacidon de un
cliente que atraiga a su grupo mediante
beneficios e incentivos que satisfagan
todas las necesidades y expectativas de
los pacientes en el area de salud visual.

Teniendo en cuenta que este plan de
mercadeo esta centrado en la linea de
producto lentes de contactos, su co-
rrespondiente mezcla de productos se
compone de desechables, los cuales
se clasifican por su color (15 colores),
formula y marca (tres marcas); progre-
sivos, que se subdividen por tipo de
progresivo (2 gamas de productos) y
material de lente, y cosméticos, los cua-
les se componen por color (15 colores)
y por disefio (20 disefos).

Analizando el ciclo de vida del pro-
ducto, se evidencid que actualmente
los lentes de contacto, dependiendo del
tipo de los mismos, atraviesan por dis-
tintas etapas del ciclo de vida. Muchos
de ellos en su periodo de declinacion
se han visto en la necesidad de rein-
ventarse mediante el uso de nuevos
materiales que se adaptan mejor al ojo




0 que ofrecen mejores beneficios en
cuanto a vision.

— Los lentes de contacto con formula
estaban llegando a su periodo de decli-
nacion, pero los laboratorios lo reinven-
taron colocandolo de nuevo en la etapa
de introduccion, realizandolo con un
material con el cual se pude prolongar
su uso en el ojo hasta por 2 dias.

— Para las personas que pasan los 40
ahos y comienzan a sufrir de presbicia
se desarrollaron los lentes progresivos
que sirven para usarlos y ver a todas
las distancias, lejos, intermedia y cerca,
los cuales estan finalizando la etapa de
introduccion e iniciando su etapa de
crecimiento, ya que los precios se han
estabilizado y se hace una distribucion
selectiva ante este segmento del merca-
do que son personas de edad.

— Los lentes de contacto de color es-
taban en una etapa de madurez en la
cual los precios comenzaron a decaer
rapidamente. La estrategia que se aplicod
fue posicionar el producto creando un
nuevo concepto y uso que fue el desa-
rrollo de los lentes para Halloween, los
cuales son los mismos lentes cosméticos
solo que con disefios llamativos, para el
uso en este tipo de celebraciones algo
que a su vez incrementd la demanda de
los lentes de color iniciales, poniendo
a los lentes de Halloween en una etapa
de introduccion y a los de color en una
etapa de crecimiento.

— Los lentes de contacto se enfrentan
a diferentes amenazas y oportunidades
dentro del mercado nacional, mencio-
nadas a continuacion:
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OPORTUNIDADES

— Los lentes de contacto pueden ser un
potenciador de desarrollo para la com-
pania al mostrar a la poblacion la gran
variedad de beneficios que el producto
posee, al satisfacer no solo las necesida-
des visuales, sino el ego de las personas,
lo cual incrementa la demanda.

— Los lentes de contacto son bienes
excluidos de IVA.

— La mayorfa de las familias vincula-
das a la optica son personas abiertas al
cambio y que les gusta tener lo mejor sin
importar el precio, ya que argumentan
que el cuidado de los ojos es algo funda-
mental en lo cual no hay que escatimar.

Hoy las empresas tienen la obligacion
de proveer a sus trabajadores seguridad
y salud ocupacional; parte de ésta es el
cuidado visual, por lo cual las compa-
fifas solicitan la realizacion de brigadas
visuales, aspecto en el cual se puede po-
tenciar el uso de lentes, sobre todo para
gafas de seguridad en los cuales muchas
veces es dificil adaptar una formula.

— Las regulaciones impuestas, ya que
una compania que esté certificada posee
cierta exclusividad y proyecta seguridad
al consumidor para la adquisicion del
producto.

AMENAZAS

— Muchas veces la mala manipulacion
de las personas sobre los lentes puede
tener efectos negativos sobre el ojo,
ya sea por hongos en el lente o simple
suciedad.
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— Otro aspecto es que las manos estan
constantemente en contacto con el ojoy,
sino se tienen las precauciones debidas,
el dafo sobre el ojo puede ser fatal.

— Las altas regulaciones que existen
sobre este tipo de productos que muchas
veces limita y obstaculiza su mercadeo.

Adicionalmente, dentro del plan de
mercadeo se desarrollo la herramienta
Balance Score Card (BSC), con el propo-
sito de emplear las diferentes estrategias
que el mismo proporciona en funcion de
los objetivos planteados.

Financiero

Aumentar los ingresos operacionales en
un 30% mensual con respecto a la linea
de productos lentes de contacto.

Lograr reducir los costos en la compaiiia
en un 5% mediante las buenas relacio-
nes con los proveedores y los costos de
calidad.

Aumentar los gastos administrativos
en publicidad, posicionamiento, certi-
ficaciones e inversiones en planta en
un 10%.

Cliente

Aumentar la participacidon en el mer-
cado de Opticas Nova con su linea de
productos lentes de contacto.

Mejorar la satisfaccion de los clientes,
en cuanto a precio, presentacion, cali-

dad, distribucion y servicio.

Generar un aumento en las ventas.

Procesos internos

Invertir en la mejora de las instalaciones
y la capacidad instalada.

Disminuir los tiempos de procesos,
reduciendo al minimo el tiempo de
entrega del producto.

Mejorar la calidad.
Aprendizaje y crecimiento

Incrementar el personal capacitado en
lentes de contacto, para que provean una
optima informacion acerca del mismo.

Incrementar el sentido de pertenencia
del recurso humano, para que los mis-
mos contribuyan a la consecuciéon de
los objetivos.

Desarrolla una investigacion de mer-
cados y aplicar planes de mercadeo
que permitan a la compahia mejorar
constantemente y mantener vigente su
presencia en el mercado.

Se propuso la aplicacion de un listado de
estrategias sobre el mercado objetivo en
cuanto al producto, publicidad, precio,
promocion y distribucion.

A nivel de producto se debe analizar los
niveles de calidad de los servicios que
ofrece la empresa; que el empaque de los
lentes de contacto cuente con la informa-
cidn necesaria para su uso o, en caso de
inconvenientes o emergencia, los clientes
puedan comunicarse con los proveedo-
res o con Opticas Nova para brindarles
posibles recomendaciones por medio de
la pAgina web o nimeros telefonicos, en




las consultas con el optdmetra ofrecer
asesoramientos sobre el adecuado uso de
los lentes y brindar excelentes servicios
para que el cliente se sienta satisfecho
con la empresa y, por altimo, ofrecer
diferentes medios de pago para adquirir
los lentes de contacto.

Con respecto a la publicidad se re-
comienda utilizar varios medios de
comunicacion, como Internet, anun-
cios en emisoras y publicaciones en
periodicos; para informar a la poblacion
los beneficios de la compaiiia y el ex-
celente servicio; disehar folletos para
ser entregados puerta a puerta para dar
a conocer la entidad y los servicios que
ofrece sobre el producto.

Para el precio, es conveniente ofrecer
descuentos a los clientes ya que es
una estrategia que permitira tener a los
usuarios motivados y de tal modo la
participacion en el mercado serd mas
alta debido a que habra mayor poblacion
interesada en el servicio y en la calidad
del producto.

Otro tipo de estrategia esta enfocada en
la promocidn del producto mediante el
ofrecimiento a los clientes de un liquido
gratis por la compra de sus lentes de
contacto, crear politicas de descuento
por pronto pago y realizar alianzas con
empresas que necesiten del producto y
servicio, ofreciendo asi un descuento
por cantidad.

Finalizando las estrategias, es relevante
mencionar que para la distribucion del
producto es muy importante el tiempo
de entrega del mismos a los clientes
como un beneficio novedoso y no muy
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desarrollado en el sector de la salud
visual. Se sugiere desarrollar domicilios
de entrega de lentes de contacto, en el
cual se enviara al personal capacitado
para que en su area de trabajo o domici-
lio se realice la adaptacion de los lentes,
a peticion del cliente.

Opticas Nova no cuenta con una inves-
tigacion de mercados para la innovacion
de productos o servicios como tal, la
administracion no se enfoca en este as-
pecto; sin embargo, la misma realiza va-
rios analisis con base en su experiencia,
pues se trata de una empresa en la cual el
administrador esta directamente en con-
tacto con los clientes, ya que se encarga
también del area de ventas y por tanto
de una u otra manera, sin necesidad de
realizar una investigacion profunda, co-
noce los intereses y necesidades de sus
clientes y busca satisfacerlas mediante
su gestion. Por otro lado, muchas veces
son los proveedores, ej. los laboratorios,
los que practican este tipo de investiga-
ciones con Opticas Nova, ya que al tener
una excelente relacion comercial estos
buscan proveer los mejores productos
para los clientes finales y a al mejor
precio, ya que si Opticas Nova crece
los proveedores también.

Para lograr un alto posicionamiento,
se aplicaran varias técnicas con el fin
de alcanzar un mayor reconocimiento
por medio de los pacientes. Las per-
sonas interesadas en los servicios de
Opticas Nova podran adquirir toda la
informacidén que les permita conocer
los servicios que esta dptica presta;
para alcanzar este posicionamiento se
diseharan volantes, pagina web, vallas
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y avisos publicitarios, carpetas de pre-
sentacion y tarjetas de presentacion.

Opticas Nova quiere alcanzar un alto
posicionamiento en el mercado y sa-
tisfacer las necesidades del cliente,
llegando asi a obtener mayor partici-
pacion y brindar el servicio esperado
por el usuario. Por ello se realizaran
diferentes tacticas: tener convenios con
los medios de comunicacion, firmar un
contrato con una estacion radial, para
poder hacer propaganda de la compaiifa,
promocionado sus servicios, pero pre-
vio a esto se analizara el mercado, para
saber actualmente cual es la emisora
mas escuchada por el grupo de consu-
midores del servicio con el fin de tomar
la decision correcta y finalmente firmar
contrato con la emisora mas adecuada.

Poner un aviso llamativo en el periddi-
co, ofreciendo promociones para llamar
mas la atencion de los stakeholders; 10s
clientes que asistan con mayor regula-
ridad a los servicios, se les brindaran
descuentos en bonos para las siguientes
consultas o para la proxima compra de
sus lentes de contacto, pues se les hace
un reconocimiento por su fidelidad a la
compafia.

Se haran invitaciones para la asistencia
a conferencias en las que se permita
conocer al grupo de interés mas sobre
Opticas Nova y en éstas se daran be-
neficios de promociones, generando
mayor confianza al cliente y alcanzando
la participacion que desea.

Los medios publicitarios que menciona-
mos, como volantes, vallas, afiches, car-
petas de presentacion y la pagina web,

tendran el nombre, logotipo, mensajes
y datos de ubicacion de la compahia,
con un disefio creativo e impactante
para el usuario.

La implementacion del plan de mer-
cadeo se aplicard mediante un gran
impulso publicitario, mediante el uso
de diferentes medios de comunicacion
mencionados antes, los cuales permiti-
ran a los clientes conocer mas sobre la
compafia y sus productos. Todos los
beneficios de implementar una gran
tactica de publicidad seran sumados a
la apertura de un nuevo establecimiento
de comercio, con el cual se brindaran
los bonos de regalo y se distribuiran
las tarjetas y carpetas de presentacion.
Se hara un relanzamiento de la pagina
web que contendra fotos y casos de per-
sonas que ya hayan adquirido lentes de
contacto y que den fe de los beneficios
del mismo. Y cada ano se realizara una
reunion en la que estaran presentes los
clientes mas fieles o clientes estrella,
para darles a conocer lo Gltimo en cui-
dado visual y ofrecerles promociones, ya
que ademas de ser clientes estrella, son
clientes que ayudan a captar mercado,
mediante el “voz avoz”, yasea con la fa-
milia, amigos, compaiieros y conocidos.

Con el proposito de incrementar las ven-
tas, igualmente se desarrollara el “voz a
voz”, una promocion difundida median-
te esta modalidad, la cual es influyente
hoy en dia, que consistira en que los
jueves y viernes las familias clientes
de la Optica que se acerquen a uno
de sus establecimientos de comercio
obtendran sobre sus lentes de contacto
un porcentaje de descuento equivalente
al doble del nimero de miembros que




componen la familia, es decir, si una
familia de 3 personas va a adquirir una
caja de lentes de contacto, se dara un
6% de descuento y si es una familia de
10 personas el descuento sera del 20%.

Se otorgaran incentivos a los trabajadores
para contribuir con la disminucion de los
desperdicios de todo tipo, ya sea de pape-
lerfa, de liquidos en el proceso de adap-
tacion a los lentes de contacto, de tiempo
en los procesos de atencion al cliente y
entrega del producto; destacando cada
semana al empleado que mejor lo haya
hecho y darle un beneficio econdmico o
darle mayores facilidades de acceso a un
producto de la dptica.

Con el propdsito de no malgastar papel,
se usard una herramienta tecnoldgica
muy novedosa, como lo es el ipad,
para mostrar las cotizaciones y en caso
de que el cliente desee llevarsela se le
enviar al correo.

Dicho plan de mercadeo sera evaluado
mediante encuestas posteriores a la
aplicacion del plan, con el fin de moni-
torear el adecuado cumplimiento y sa-
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tisfaccion de los clientes; y de la misma
forma, realizar los ajustes necesarios y
requeridos para que el plan se ejecute de
la manera mas efectiva posible.

Asi mismo, se realizaran evaluaciones a
los asesores comerciales y profesionales
de la salud visual con respecto al cono-
cimiento que manejan sobre los nuevos
tipos de lentes y sus beneficios; dado el
caso en el cual se encuentren falencias
se pedira a los proveedores una capaci-
tacion mas profunda y enfocada a lo que
los clientes necesitan saber. Cada mes
se monitorearan las cantidades vendidas
para verificar que se esté cumpliendo el
programa financiero; de lo contrario, sera
necesario revisar e impulsar las estrategias
con el fin de conseguir lo propuesto. Cada
semana se verificaran los costos y gastos
generados por el personal, con el propdsi-
to de establecer cada mes el porcentaje de
reduccion y ahorro que se gener0 al tener
en cuenta los costos de calidad.

Analizando los resultados de la apli-
cacion de las encuestas practicadas a
los diferentes clientes, se evidencio lo
siguiente:

1. ; Prefiere usted usar lentes de contacto o gafas para su uso diario?
Argumente su respuesta

20

15

10

Olentes de Contacto

# de personas

B Gafas

14- 22 23-30 31-40

edades

T

mas de 40
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El resultado de la encuesta aplicada a
esta pregunta arrojo como resultado que
el grupo de edades que mas usa lentes de
contacto oscila entre 23 y 30 ahos, expo-
niendo que al tener una vida social activa
es mas comodo usar los lentes debido a
que proporciona una vista panoramica
que no se logra con el uso de las gafas,
y se proyecta una mejor imagen al no
tener algo que opaque la cara. Solo un

20% de las personas en este rango de
edades opto por las gafas, exponiendo
que nunca se han atrevido a probar los
lentes de contacto; en los demas rangos
de edades imperaron las gafas de un 75%
a un 95%, exponiendo primicialmente
que por descuido, desconocimiento,
impaciencia , miedo y falta de dinero no
los han podido probar.

2. (Conoce usted los beneficios de usar lentes de contacto?

1

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

14-22 23-30

mas de 40

En esta pregunta se hace evidente la
influencia de las variables demogréaficas
y socio-econdmicas en las decisiones de
compra de los consumidores, debido a
que para las personas entre 23 y 30 afios
los lentes de contacto se convierten en un
bien de especialidad, ya que sin importar
el costo lo adquieren porque la influencia
demografica de la edad o la moda en ese
rango lo establece; esta conclusion sale
en funcion a la relacidon que se establece
con la pregunta anterior, dado que un
20% de personas al parecer sin impor-
tar el beneficio adquieren el producto;
por otro lado, en los rangos de 14 a 22
anos hay una diferencia de 15% entre la

pregunta 1 y 2, lo cual indica que hay
personas que con conocimiento de los
beneficios no los adquieren, y lo mismo
sucede con los rangos de 31 a 40 y mas
de 40 pero en un menor porcentaje.

Otro aspecto importante a tener en cuen-
ta aqui es que el porcentaje de personas
que conoce los beneficios en la muestra
total es mucho menor al porcentaje de
personas que las desconoce, sobre todo
para las personas de méas de 40 afhos para
quienes hay un producto enfocado, en
el cual se incrementarian las ventas, si
se aumentara la informacion del mismo.
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3. Sabiendo que los lentes son una alternativa excelente y segura para ver
optimamente sin necesidad de una operacion y sin la limitacion de un marco de
gafas, ;le interesaria acercarse a nuestra Optica para conocer mas acerca de los
beneficios de los mismos y las promociones que tenemos?

mSi

m No

mas de 40

La respuesta a esta pregunta fue muy
motivante y esperanzadora ante la apli-
cacion de este plan de mercadeo, debido
a que sin siquiera realizar el impulso
publicitario hubo una respuesta casi
unanimemente afirmativa, pues dentro

de los rangos de 14 a méas de 40 anhos
fue totalmente afirmativa la respuesta
de un 98,75% de la muestra total de 80
personas; solo una persona de méas de 40
anos expuso que no, argumentando en re-
sumidas cuentas su renuencia al cambio.

4. {Cudl cree que es su principal impedimento a
la hora de adquirir unos lentes?

14

M tiempo para adaptarse

M precio

14-22 23-30 31-40

m tolerancia del ojo

M descuido

mas de 40
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El objetivo de esta pregunta era saber en
qué elemento centrarse como primera
medida para dar satisfaccion al cliente.
A simple vista se puede observar que el
tiempo para adaptarse fue el rango de
edades entre 23 y mas de 40 aios, para
los rangos entre 14 y 22 el que imperd
fue el precio ya que en gran medida mu-

chas de las personas en este rango ain
dependen del sustento de los padres. El
problema del tiempo ya se habia conside-
rado por la administracion y se constatd
mediante esta pregunta, un 46,25% de
la muestra total no dispone del tiempo
necesario para la adaptacion, a razon de
lo cual se formuld la siguiente pregunta.

5. (Adquiriria los lentes si se le prestara un acompanamiento en su lugar de
trabajo o domicilio para la adaptacion de sus lentes de contacto?

20

15

10

14-22
23-30

31-40

| Si

M No

masde 40

Esta pregunta nos reveld que con una
sencilla solucion como esta del acom-
panamiento en la adaptacion, de manera
mas rigurosa, incrementaria en gran me-
dida la demanda del bien, satisfaciendo
lanecesidad del tiempo, ya que se irfa al
domicilio o area de trabajo, se satisface
la necesidad de tolerancia del ojo, pues
mediante varias sesiones se puede lograr
el adecuado acoplamiento y finalmente
se reduce la preocupacion por descuido,
en la medida en que en las sesiones se
ensefara, de una mejor manera, el de-

bido manejo en una érea en la cual se
encontrara la persona comtinmente. Un
86,25% de la muestra total respondid
afirmativamente y solo en las edades
de 14 a 22 el 90% con lo cual vemos,
ademas, una solucidn al precio que ven
los jovenes, pues va mas alla y se ve es
la preocupaciodn de los padres, por hacer
una inversion y que por el descuido o
mal manejo se pierda, aspecto que se so-
luciona en gran medida con el adecuado
acompanamiento al joven.
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6. (Conoce usted los lentes de contacto para Halloween, los usaria?

20

18

16

14

12

10 )
3 m Si
6 m No
4
2
0

mas de 40

Aunque hay un buen conocimiento del producto por parte de los jovenes, éste se
va degradando en los demas grupos de edades, hasta ser de 0% en los de méas de 40
anos, aunque es razonable pensar que este grupo de personas no los va a adquirir
debido a las variables psicologicas y conductuales que poseen; sin embargo, para
las edades de 40 para atras hay un potencial de mercado amplio y hay un desco-
nocimiento del 40 % para esta muestra de 60 personas, lo cual requiere de un gran
impulso y posicionamiento mas efectivo.

7. ; Preferiria usted que las cotizaciones y examenes se le mostraran
y entregaran en medios magnéticos y fueran enviados a su correo, con el fin
de ser socialmente responsables? Si su respuesta es negativa, explique.

25
20 +—
15 +— —

mSi
10 +— __ ®mNo
5 i | S—
N a [l l

T T -

14-22 23-30 31-40 mds de 40
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Como se puede observar, la mayoria de

la muestra, mas exactamente un 75%,
estd de acuerdo con la propuesta, lo
cual tiene como beneficios la reduccion
en este mismo porcentaje de costos de
papeleria, y solo se mantendria una
cantidad suficiente para satisfacer al
restante 25% que lo requieren por ra-
zones expuestas, asi: para las personas
de 23 a 40 aflos cominmente deben
llevar, el valor de la cotizacion a las
empresas y los de mas de 40 afos, que
son la mayoria, lo requieren debido a
su desconocimiento en el manejo de la
tecnologia.

Concluyendo este plan de mercadeo, se
puede afirmar que mediante el impulso
publicitario que contendra los volantes
informativos, el diseho de la pagina
web, las vallas y avisos publicitarios en
radio y prensa, las tarjetas, entre otros,
definitivamente tendra un efecto posi-
tivo en el incremento de la demanda,
contribuyendo a alcanzar los objetivos
financieros con respecto al incremento
de los ingresos operativos en un 30%,
impulsados adicionalmente por los bo-
nos y promociones que de acuerdo con
la encuesta tendran una alta aceptacion;
adicionalmente se cumplira el objetivo
de incrementar el gasto en mercadeo
con el fin de posicionar la linea de pro-
ductos de lentes de contacto, que, como
se verificO en las encuestas, no estan
bien posicionados; aspecto que es una
ventaja para Opticas Nova y para captar
mercado, aumentando su participacion
en el mismo.

Adicionalmente, es relevante mencio-
nar, como conclusion, otro aspecto que
potencializaria el desarrollo de Opticas

Nova, el cual es su enfoque en su ven-
taja competitiva, especializidndose en
buscar lo que los clientes requieren y
satisfacerlo mediante una solucion que
sea econdmica y efectiva, aspecto que
se plante6 adoptando una estrategia
y filosofia de just in time o justo a
tiempo, aplicado a las relaciones con
los proveedores para que los mismos
le den a la compafia precios especiales
y asi satisfacer esta necesidad con los
clientes. Asi mismo, mediante politicas
de incentivos, lograr reducir los tiempos
de procesos de entrega y mejorar la
calidad, prestando un servicio completo
y riguroso de acompafnamiento a los
clientes tanto en la venta como en la
postventa, la cual garantice una satis-
faccidon completa de los requerimientos
de los clientes.

Asimismo, la disminucidn de costos, en
cuanto a los de calidad, se plante6 prin-
cipalmente con la reduccion de tiempos
y la eliminacidon del desperdicio de
papeleria, mediante uso de tecnologia,
lo cual supone una inversion en planta,
aspectos que contribuyen igualmente
al posicionamiento de una imagen so-
cialmente responsable, la cual hoy dia
es muy importante para las personas a
las hora de adquirir un bien.

Finalmente se vio la importancia de
mantener un personal capacitado en
los productos, ademéas personas que
sean capaces de ensefiar a los clientes a
usar los lentes y adaptarse a ellos, algo
muy importante en cuanto a la imagen
y ventaja competitiva de la empresa.
A este aspecto se le dio solucion me-
diante evaluaciones esporadicas que
garanticen el adecuado manejo de los




temas y adicionalmente de los produc-
tos emergentes y novedosos para que
el personal, al estar en contacto con el
cliente, promueva e informe acerca de
los mismos.
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ANEXO

MODELO DE ENCUESTA
DE INVESTIGACION DE
MERCADQOS

La presente encuesta de investigacion
tiene como objetivo buscar estrategias
que permitan a la compahnia Optica
Nova alcanzar sus metas y satisfacer las
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necesidades de los clientes. Por lo tanto,
lo invitamos a diligenciar la encuesta
con la mayor sinceridad posible. Esta
encuesta es de caricter confidencial y
con fines académicos.

Fecha encuesta:

Ciudad de la encuesta:

Teléfonos de contacto:

Edad |14-22 |23-30 |31-40 |Mas de 40

[Sexo | F| [M] |

(Prefiere usted usar lentes de contacto o
gafas para su uso diario?

Lentes
Gafas

Conoce usted los beneficios de usar lentes
de contacto?

Si
No

(Cuales?

Pregunta: Sabiendo que los lentes son una
alternativa excelente y segura para ver Op-
timamente sin necesidad de una operacion
y sin la limitacion de un marco de gafas, ¢ le
interesaria acercarse a nuestra Optica para
conocer mas acerca de los beneficios de los
mismos y las promociones que tenemos?
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Si
No

Pregunta: ; Cual cree que es su principal im-
pedimento a la hora de adquirir unos lentes?

Tiempo de adaptacion
Precio

Tolerancia del ojo
Descuido

Pregunta: ;Adquirirfa los lentes si se le
prestara un acompahamiento en su lugar

Pregunta: ; Conoce usted los lentes de con-
tacto para Halloween, los usaria?

Si
No

Pregunta: ;Preferirfa usted que las coti-
zaciones y examenes se le mostraran y
entregaran en medios magnéticos y fueran
enviados a su correo, con el fin de ser so-
cialmente responsables? Si su respuesta es
negativa, explique.

de trabajo o domicilio para la adaptacion | S{

de sus lentes de contacto? No

S{ Explique
No

Explique

Gracias
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