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OBJETIVO DEL PLAN DE INTERVENCION

El objetivo principal es generar estrategias que le permitan retener clientes y atraer nuevos
usuarios tanto en redes sociales como en su sede fisica

TITULO

Diagnostico y propuesta plan de mejora Qjitos Optica para nifios dentro del proyecto CILAB.

INTRODUCCION

Qjitos oOptica para nifios es un establecimiento que se dedica principalmente a
comercializar accesorios para el cuidado de los ojos para el publico infantil, monturas,

cordones, parches.

Esta ubicado en la localidad de Usaquén cerca a Unicentro en la ciudad de Bogota.
El objetivo principal de esta investigacion es generar estrategias que le permitan retener
clientes y atraer nuevos usuarios tanto en redes sociales como en su sede fisica para
incrementar las ventas.

El proposito es atraer trafico en redes y sede fisica con tacticas y actividades que
capten la atencién de los consumidores, el proceso de investigacion se realizé con
entrevistas al empresario, visita a sede fisica, analisis en plataformas digitales y referencias

secundarias.



2 CONTEXTUALIZACION

2.1 Macroambiente y Microambiente

Macroambiente

Aspectos Econdmicos: En Bogot4, segun proyecciones de poblacion realizadas por
la Secretaria Distrital de Planeacion — SDP en convenio con el DANE, para el 2018 habia
8.181.047 habitantes, de los cuales 2.187.636 son nifias, nifios y adolescentes. A su vez,
730.301 corresponden a nifias y nifios entre 0 y 5 afios, 722.847 entre 6 y 11 afios y 734.488
entre 12 y 17 afios (Secretaria de integracion social, 2016-2020).

Especificamente, en la localidad de Usaquén, hay un total de 32.173 nifios y nifias
en primera infancia, 34.263 nifios y nifias entre 6 y 12 afios, 36.527 adolescentes y 87.046
jévenes. (Secretaria de integracion social, 2016-2020).

Segun el observatorio de desarrollo econdmico de la alcaldia de Bogota en cifras del
2019 el estrato predominante en los hogares de la localidad es el 3, con 33,1%, seguido por
el estrato 4 con 27,7%, el estrato 6 con 15%, el estrato 5 con 12,5% vy el estrato 1 y 2 suman
11,7%. Adicionalmente, se identificd que 57,1% de las viviendas de la localidad son
propiedad de los habitantes, 38% estan habitadas bajo la modalidad de arriendo o leasing y

4,9% en otras modalidades. (Secretaria de integracion social, 2016-2020)

Aspectos Tecnoldgicos: El sector dptico tiene avances significativos en materiales

para sus monturas, hoy en dia se fabrican en Zyl (acetato de celulosa) monel (compuesto



por dos tercios de niquel y un tercio de cobre) aluminio, titanio, nylon, hipoalergénico,
flexon. Son materiales muy duraderos, el flexon es el mas recomendado para los nifios
porque soportan torsion, golpes, tiene mayor resistencia en el puente y brazo. (Miraflex,
2022)

Los lentes son complementos de las monturas, son piezas de cristal generalmente
circulares con caras concavas o convexas, los tipos de lentes formulados son lentes

sencillos o monofocales y progresivos. (Express, 2022)

Algunas revistas médicas como la Healthy Children recomienda que el mejor
tratamiento tecnologico para los menores de edad es el autocuidado, la deteccion temprana
de enfermedades visuales en los nifios, recomiendan consultar con especialistas a temprana

edad para corregir la vision. (Children, 2022)

En cuanto a equipos tecnologicos para el apoyo de la optometria esta el lensémetro
se utiliza para encontrar el poder diéptrico de un lente oftdlmico. (LEONARD2000, 2000)
con este equipo se valida en sitio si corresponde, si guarda fidelidad a la formula enviada al

laboratorio.

Aspectos Sociales: Segun cifras de los 2.8 millones de personas con alguna
dificultad visual en el pais, el 24 por ciento corresponde a nifios menores de 15 afios,
problemas que son detectados en la mayoria de los casos por los padres de familia y que si
se logran corregir a tiempo pueden mejorar su vision desde temprana edad para el resto de

su vida. (Secretaria de integracion social, 2016-2020)



Las elecciones presidenciales 2022 traen consigo el sentir del cambio, el joven esta
cansado de lo mismo, de su entorno, falta de educacion de calidad, la politiqueria,
injusticias, guerra y esto lo trasladaron a la protesta, antes de la pandemia se tomaron las
vias, protestaron, reclamaron por una colombia nueva, después de esto llego la pandemia, el
COVID-19, el encierro.

El distanciamiento social debido a la pandemia trajo consigo deficiencias visuales
en la primera infancia, clases virtuales, hiperconectividad mas de 8 horas al dia. Los altos
precios al consumidor debido a la guerra Ucrania- Rusia, la inflacion, el alto precio del
ddlar, el desempleo, la especulacion de precios por las grandes industrias. A raiz de esto el

comportamiento de compra en el consumidor se reduce al igual que su poder adquisitivo.

Aspectos Legales: En Colombia los optémetras estan reglamentados por la ley 372
de 1997 anuncia que es una profesion de la salud que requiere titulo de idoneidad
universitario, basada en una formacion cientifica, técnica y humanistica. (DECRETO 1340
DE 1998, 1997)

Su actividad incluye acciones de prevencion y correccion de las enfermedades del
0jo y del sistema visual por medio del examen, diagnostico, tratamiento y manejo que
conduzcan a lograr la eficiencia visual y la salud ocular, asi como el reconocimiento y
diagnostico de las manifestaciones sistémicas que tienen relacion con el ojo y que permiten
preservar y mejorar la calidad de vida del individuo y la comunidad. (DECRETO 1340 DE
1998, 1997)

PARAGRAFO. Los optémetras que obtengan la tarjeta profesional estan

autorizados para utilizar los medicamentos que el Consejo Tecnico Nacional Profesional de



1°0ptometria establezca y reglamente de acuerdo con el articulo 8o. de la presente ley.
(DECRETO 1340 DE 1998, 1997)
I) La direccién, administracion y manejo de establecimientos de dptica para el
suministro de insumos relacionados con la salud visual. (DECRETO 1340 DE 1998 , 1997)
Para concluir el decreto 1340 de 1998 que reglamenta la ley 372 del 28 de 1997

(DECRETO 1340 DE 1998 , 1997)

Aspectos Politicos: Dentro de las politicas que se establecen a nivel nacional sobre
la salud de los nifios se contempla el Articulo 44 de la Constitucion Politica de Colombia la
cual dictamina lo siguiente: Son derechos fundamentales de los nifios: la vida, la integridad
fisica, la salud y la seguridad social, la alimentacion equilibrada, su nombre y nacionalidad,
tener una familia y no ser separados de ella, el cuidado y amor, la educacion y la cultura, la
recreacion y la libre expresion de su opinion. (Constitucion politica de Colombia, 1991)

La polarizacion politica de Colombia, la reforma tributaria, los altos precios al
consumidor, reforma a la salud entre otros, ha venido generando incertidumbre tanto a los

empresarios locales, internacionales y a los consumidores.

Aspectos Ecoldgicos: En lo que respecta a factores ecoldgicos se encuentra en el
mercado a la empresa colombiana Saju cuenta con camparias activas en redes sociales con
el fin de reutilizar lo que ya no se usa y convertirlo en monturas de gafas, cordones.

Materiales como hilo dental, pasto sintético, cepillos de dientes, tapas de gaseosa,

batas, cofias medicas y hasta tapabocas de polipropileno.



El proceso es el siguiente; lo seleccionan, organizan y desinfectan, lo llevan a una
licuadora que lo convierte en pequefias particulas, posterior a esto es depositado en la
“sajumatic3000” esta maquina lo convierte en una amalgama consistente en un molde,
luego el usuario elige la montura, si bien no es una dptica, no hay examen, son pioneros en

Colombia con esta metodologia.

Microambiente

Qjitos Optica para nifios, es un establecimiento que se dedica principalmente a
comercializar accesorios para el cuidado de los ojos para el publico infantil, esta ubicada en
la ciudad de Bogota Calle 122 # 18-50, cerca de Unicentro, se fundé el 07 de junio del

2002. Liderada por Cristina Serpa, optometra.

No cuenta con pagina web, aunque tiene presencia en redes sociales. En el sector
hay Opticas que si bien no son especializadas en pablico infantil pueden realizar examenes
médicos y suministrar monturas y accesorios, en el corredor de la calle 122 encontramos;

Optica alemana, ocular fit, gafas y gafas, multi look y ojitos Optica para nifios.

Portafolio:

Su actividad principal es la comercializacion de accesorios para el publico infantil:
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Monturas para gafas de nifios: Son partes mdviles de las gafas que se unen con
varillas con el frente, materias primas como Zyl (acetato de celulosa) monel (compuesto
por dos tercios de niquel y un tercio de cobre) aluminio, titanio, nylon, hipoalergénico,
flexon. Estos son los mas recomendados para el pablico infantil porque son resistentes a los

golpes, torceduras y caidas.

Parche de 0jos: Son protectores oculares usados para tratar deficiencias como el “ojo
perezoso” se formula para pacientes mayores de 4 afios en edad escolar, son aptos para
pieles sensibles, se encuentran en el mercado varias marcas, tamarios, disefios y colores
todos destinados para el menor.

Corddn gafas: Se usan o comercializan para sujetar las gafas o monturas de las varillas o
patas al costado de las monturas largo aproximadamente de 50 a 70 cms. Cuentan con
diferentes colores, disefios.

Antiempafiante: Bajo el nombre producto la 6ptica maneja 2 referencias, el pafio se usa
para mantener claros los lentes de la formula.

Lentes (Formulas Médicas): Son piezas de cristal generalmente circulares con caras
concavas o convexas, los tipos de lentes formulados son lentes sencillos o monofocales y
progresivos.

Arreglo de monturas: Algunas se arreglan directamente en las instalaciones del
empresario, el cliente se acerca a la sede comparte la necesidad de sus monturas, se
inspeccionan y se dejan funcional o se envian al laboratorio, mientras se arreglan se presta
una montura del stock.



2.2 Anélisis DOFA

2.2.1 Tabla 1. Diagnostico DOFA

Fortalezas
Lealtad de los clientes

Debilidades
No hay objetivos claros, estrategia comercial
fuerte y clara

Conocimiento técnico del gremio

Poco contenido en redes sociales.

Unica optica especializada en nifios en el sector.

No posee una correcta exhibicion en sede
fisica.
Amenazas

Oportunidades
Las opticas existentes no se especializan en
publico infantil.

El oftalmologo que diagnostica la deficiencia
visual del nino direcciona la compra de
monturas a aliados comerciales diferentes

Busqueda de servicios optometria por internet.

Los competidores cercanos pueden ofrecer el
mismo servicio sin ser especializados en
ninos.

Zona geografica fuerte en el mercado optico

Fuente: Elaboracion propia.

Puede que no haya cultura de la prevencion a
temprana edad por parte de los padres.




12

2.3 Analisis del macroentorno por medio de la matriz PESTEL

2.3.1 Figura 1. Diagnoéstico PESTEL

» Incertidumbre en empresarios, -
debido a la reforma tributaria. I l'l Factores

Politicos

« Aumento general de precios a
productos importados como aluminio
nylon, titanio, materias primas de las
monturas.

Factores
Econémicos

0O

« Enfado generalizado por alzaen
dolar, desempleo, inflacian, Factores
pandemia, especulacién en Saociales
precios.

Software y maquinas especializadas para
la fabricacion y disefio de monturas en
nifios y adultos. Iniciativas tecnoloégicas
permiten tener en tiempo real las
monturas a su gusto

o Implementacion en el uso de

material reciclado en la fabricacion Factores
de monturas con material ﬁ Ecolégicos
reciclado.

s Leyesinclusivas con incentivos
para empresas lideradas por Factores
mujeres, para la creacion o Legales

fortalecimiento, Ley 2125 2021.
entre otras.

Fuente: Elaboracion propia.



2.4 Analisis del macroentorno por medio de la matriz CANVAS

2.4.1 Figura 2. Diagndstico matriz CANVAS

modelo can
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-
M ASOCIACIONES
CLAVE

- Clubes deportivos (Fatbol
balomcesto, entre otros) la 1dea
princlpal == que los nihos
pracilquen deportes con lentes
formulados.

-Eventos empresarlales, buscar
allanzas con empresas fomentar 2
Incentivar "El dia d= la salud®

Laboratorlos (esstlor) potenclar ¥
comerclalizar marcas {Hoemaologark
qus ninglin competideor las tenga.
El programa Essllor Experts es
una red de dpticos preferidos que
recomlendan los productas v
tecnoloplas de EssllorE.

ACTIVIDADES
CLAVE

- Intermediario entre los
laboratorios épticos v el
consumidor final.

Comprar al mayorista o
laboratorio almacenar y vender al

clients.
RECURSOS

9 CLAVE

- Recurso humano,
profesional actualizacion
redes sociales, relaciones
publicas, almacenaje
productos, recursos
econGmicos.

) $ COSTES DE ESTRUCTURA

- Pedido minimo a los proveedores (mejores precios por mayor)
- Publicidad (inicialmente redes sodiales
- Oficinas [ alquiler, agua, luz, internet)

- Salarios personal
- hateria prima
- Costes de produccion

! PROPUESTA DE
VALOR

-Servicio personzlizado vy sumar
seguimiento pre y post venta
{dar una llamada al diente, ya
estan por llepar sus monturas y
después de entregadas saber
cual ha sido la experiencia del
clients, i necesita algan apoyo

por parte de la dptica.

r- RELACION
CLIENTES

Relacion directa, servicio

personalizado, asesoria técnica.

Seguimiento pro v post venta.

Trate amable, rapido v eficaz.

< CANALES

- Punto de venta

- Centros deportives
- Coleglos o Jardines
VozaVoz

- Instapram/ Facsbook
- Llamadas
- WhatsApp

$ FUENTES DE INGRESOS

- Venta directa a cliente final

- Tarjetas

- Transferencia bancaria

L
AW SEGMENTOS DE

CLIENTES

- Nifios y nifias da 3- 10 afos que
buscan monturas de calidad.
Estratos 3.4 v 5.

Fuente: Elaboracion propia.
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2.5 Analisis de la competencia por medio de una telarafia de posicionamiento

2.5.1 Figura 3 Instrumento de investigacion

Telarafa de posicionamiento

=== | 3 optica de los nifios Optica alemana Gafas&gafas Qjitos optica nifios

Afios de experiencia
8

a
Portafolio de serviciosqf, identidad corporativa

comunicacion redes

Sitio web .
sociales

Fuente: Elaboracién propia.

La Telarafia de posicionamiento es una técnica de analisis enfocada al marketing,
permite comparar y analizar las habilidades de la competencia, se mide bajo una
calificacion, siendo 1 las mas baja y 8 la més alta, se representa bajo una grafica que forma

una figura.

La grafica nos muestra que en primer lugar se encuentra optica alemana, lleva mas
de 100 afios en el mercado dptico, entre sus principales caracteristicas; portafolio en
diferentes marcas, tiene presencia en redes sociales, pagina web e identidad corporativa,

sedes en norte, centro, sur de Bogota. El segundo lugar gafas&gafas seguidoras en
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Instagram, Facebook, identidad corporativa, pagina web actualizada, en tercer y cuarto

lugar la Optica de los nifios y Ojitos dptica para nifios respectivamente.

Si bien Ojitos dptica para nifios esta en el cuarto lugar, no esta muy lejos de estar en
primer lugar teniendo en cuenta que Optica alemana y Gafas& gafas no se especializan en el
publico infantil y la dptica de los nifios, si bien tiene una pagina web, es basica, no esta
actualizada, no tiene consistencia en redes sociales y posee comentarios de sus usuarios
frecuentes.

Se observa que en Facebook ojitos dptica para nifios la imagen corporativa no es
similar a la de Instagram. No hay contenido reciente y frecuente en ninguna de las paginas.
Esto se presenta como una oportunidad de mejora para tener visibilidad. Se sugiere o

actualizar Facebook o eliminar pagina.

En los motores de busqueda de Google al buscar dptica para nifios, ojitos optica
para nifios no es la primera opcion, la idea es actualizar datos por medio de Google ads e ir
manejandolo de una manera organica, con contenido de calidad en redes sociales, situando
al internauta geograficamente con la tienda, Si bien la competencia directa, la ptica de los
nifios tiene mas seguidores en Facebook (2.9 mil seguidores) no genera contenido desde el
31 de agosto de 2020 y no cuenta con pagina de Instagram, sus lineas telefénicas no estan

actualizadas. No tiene buenos comentarios de sus usuarios.
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3 IDENTIFICACION DE LA NECESIDAD

3.1 Descripcién de la problemética o situacion a intervenir
Segun las reuniones sostenidas con el empresario tanto virtual, como presencial su

necesidad principal es aumentar las ventas. La reactivacion econémica ha sido muy lenta y
han bajado las ventas a comparacion de otros afos.

El objetivo principal es generar estrategias que le permitan retener clientes y atraer
nuevos usuarios tanto en redes sociales como en su sede fisica.

Diagndstico estanteria: El espacio en tienda se puede distribuir mejor para poder
exhibir las monturas y demas accesorios. Para esto se sugiere el visual merchandising con
el fin de atraer clientes a partir de la acomodacion de las vitrinas y elementos fisicos con los
espacios de la tienda y que esta visibilidad produzca ventas. Potenciar escaparates, esto
mejora la imagen del local, la idea es que este cuente una historia a los clientes que lo

observan y asi atraerlos.

Diagnéstico en sitio: Después de realizada la visita a la sede del empresario se
identifico que no es visible la dptica desde las aceras cercanas y el andén. Esta ubicado en
un mezanine en un segundo piso. Por tal motivo se sugiere un Dummie publicitario de 1,40
0 mayor para llamar la atencion del transelnte, la idea ponerlo en el costado oriental donde

sea visible para los peatones y vehiculos que circular por el sector.

Diagnostico en redes sociales: Se observa que en Facebook la imagen corporativa
no es similar a la de Instagram. No hay contenido reciente y frecuente en ninguna de las

paginas.
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En los motores de busqueda de Google al digitar optica para nifios no es la primera
opcidn, la idea es actualizar datos por medio de Google ads. Si bien la competencia directa
tiene mas seguidores en Facebook no genera contenido frecuente y no tiene pagina de

Instagram. A su vez no tiene buenos comentarios de sus usuarios.

4 REFERENTE TEORICO

4.1 REFERENTE TEORICO Y CONCEPTUAL
Qjitos Optica para nifios es conocido en el sector por prestar servicios opticos para el

publico infantil, reparacion y venta de monturas, accesorios, como parches, cordones,
antiempafiante. El servicio de diagnostico y examen visual no se hace en la misma sede, por
tal motivo el usuario debe llevar su formula médica para poder cotizar. Actualmente carece
de contenido en redes sociales, una exhibicién en estanteria muy seria para el publico
infantil y no posee una comunicacién completa para el reconocimiento de la tienda para el

transelnte.

Por tal motivo en el presente documento se plantea dar solucidn a esta problematica,
generando estrategias con el fin de poder cumplir el objetivo de aumentar las ventas, para
esto se plantea una correcta exhibicion en sitio, redes sociales, mejora en la comunicacion

visual en la tienda con el fin de obtener reconocimiento para motivar la compra.

Monferrer Tirado Diego (2013) (Tirado, 2013) considera que, en la actualidad,
cinco son los principales instrumentos de comunicacion a utilizar por la empresa (pags.

139):
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Publicidad: transmisidn de informacion impersonal (porque se dirige a todo el
mercado) y remunerada para la presentacién y promocion de ideas, bienes o servicios,
efectuada a través de los medios de comunicacién de masas mediante anuncios o
inserciones pagados por el vendedor cuyo mensaje es controlado por el anunciante.

Promocion de ventas: actividades que, mediante el uso de incentivos materiales o

econdmicos, tratan de estimular la demanda a corto plazo de un producto.

Relaciones publicas: conjunto de actividades dirigidas a mejorar, mantener o proteger

la imagen de un producto o empresa ante el publico y la sociedad.

Venta personal: es una forma de comunicacion oral e interactiva mediante la cual se
transmite informacion de forma directa y personal a un cliente potencial especifico con
el objetivo de convencerle de los beneficios que le reportara la compra del producto.
Marketing directo: conjunto de instrumentos de comunicacion directa que engloba
medios como el correo, teléfono, television, Internet, etc. para proponer la venta a

segmentos de mercado especificos elegidos generalmente de una base de datos.

Monferrer Tirado Diego (2013) (Tirado, 2013) Indica que la seleccion de la

estrategia supone la manera de alcanzar los objetivos de marketing (pags.39-40-41).
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A continuacion, se presentan las principales:

Estrategias de crecimiento: Son aquellas que parten de un objetivo de crecimiento,
puede ser en ventas, participacion de mercado o en los beneficios. Se resalta, estrategias de
crecimiento intensivo: persiguen el crecimiento mediante la actuacion en los mercados y/o

productos con los que la empresa ya opera.

Estrategias competitivas de Kotler: Es aquella posicion de la empresa frente a la
competencia, se pueden distinguir cuatro tipos de estrategias; Estrategia lider, estrategia
retadora, estrategia de seguidor y estrategia de especialista. Para este cliente aplicaria la
estrategia lider aquel producto que ocupa la posicion dominante en el mercado y asi es

reconocido por sus competidores.

Estrategias segun la ventaja competitiva de Porter: Puede concentrar sus
esfuerzos sobre la totalidad del mercado o sobre uno en especifico, lo puede enfocar por
medio de estrategia de costes, estrategia de diferenciacion o estrategia de enfoque o

especializacion.



5 DIAGNOSTICO
51 COMPONENTE TEORICO

5.1.1 Anadlisis publicos (target).
Los servicios de Ojitos Optica para nifios van dirigidos al publico infantil, edades
entre 3 a 14 afios, estratos 4,5 y 6 en Bogota. Todos ubicados en este momento en el

corredor vial de la calle 122 entre calles 15 y 19.

5.1.2 Poblacién total y muestra representativa:

Estratifacion econdmica en Usaquén y proyeccion publico infantil en localidad.

5.1.3 Tabla 2. Factores econ6micos

Factores econémicos

Usaquén en cifras 2019
Estrato1ly 2 11.7%
Estrato 3 33.1%
Estrato 4 27.7%
Estrato 5 12.5%
Proyeccion edad localidad 2005 a 2020
Primera infancia (0 a 5 afos) 32.173
6y 12 afios 34.263
Adolescentes ( 12 a 17 anos) 36.527
Jovenes (18 a 28 anios) 87.046

Fuente: secretaria de integracion Social
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5.1.4 Variables/ categorias:

Promocion: Qjitos Optica para nifios debe estar en la capacidad poder comunicar,
actividades que, mediante el uso de incentivos materiales, exhibidores, posters, mobiliarios

0 econdémicos, pueda estimular la demanda a corto plazo de sus productos.

Venta personal: Esta forma de comunicacion oral (sede fisica) interactiva (redes
sociales) busca transmitir informacion directa a un cliente potencial con el objetivo de
convencerle de los beneficios que le reportara la compra del producto, correcta exhibicion

de la estanteria, amena, divertida, colorida para el publico infantil.

5.2 COMPONENTE PRACTICO

Las técnicas de investigacion para recolectar la informacién fueron:

5.2.1 Investigacién de mercado primaria.

Se hizo visita en campo para obtener informacion de la competencia y de ojitos
Optica para nifios, saber que productos vende, precio, quienes son sus compradores, la
exhibicidn en sitio, los colores, vias de acceso. En esta invitacion a la sede se combing la
observacién y la exploracion.

5.2.2 Investigacién de fuentes secundarias.

Se utilizo alguna informacion previamente recolectada por la Universidad Javeriana,
esto permitié documentar y contar con una perspectiva adicional enfocada en disefio de

interiores e identificacion de marca.
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6 INTERVENCION

6.1 OBJETIVOS/GENERAL Y ESPECIFICOS DE LA INTERVENCION

6.1.1 Objetivo General.
El objetivo principal es generar estrategias que le permitan retener clientes y atraer

nuevos usuarios tanto en redes sociales como en su sede fisica

6.1.2 Obijetivo Especificos.
o Aumentar comunidad en linea con presencia y contenido en redes sociales.

o Elegir campafas apropiadas para el reconocimiento de la tienda en el sector
e incentivar compra.
o Implementar una correcta exhibicion de las monturas y accesorios para el

publico infantil.

6.2 ESTRATEGIAS A PARTIR DEL ANALISIS DE LAS MATRICES

o Disefar estrategia de Visual merchandising en tienda fisica

6.2.1 Tactica

Buscar dinamismo, con luz, colores intensos y que tengan una experiencia, y

recordacion para los nifios, personajes de moda.

Actividades
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Seleccionar colores como el amarillo, naranja que simbolizan alegria, energia
felicidad en todo el entorno de la tienda. Elementos en el punto de venta como posters,

mobiliario, exhibidores de carton, cajas de luz, pantallas, mdsica, ambientacion en general.

6.2.2 Tactica

Mejoramiento estanteria en sitio, a hoy es muy seria para el publico infantil.

Actividades
v La estanteria debe tener las dimensiones apropiadas para la vista del publico
infantil. Se sugiere exhibidores plegables en cartdn, dimensiones aproximadas, ancho 31,5

x Alto 1,25 profundo 27.

v Para los personajes de moda se propone caricaturas como Lisa Loud, The
Loud house, Abby Hatcher, serie animada que cuenta las aventuras de su protagonista, nifia
de 7 afios con diferentes animalitos, la idea de tomar estos personajes es porque usan lentes
o0 gafas permanentes, el fin, lograr que el nifio pierda el miedo al uso de gafas formuladas

porque su personaje favorito las usa.

v Si no es posible cambiar la estanteria se sugiere la compra de apliques en

MDF con la imagen del dibujo animado y ajustarlo al mobiliario actual.
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6.3 ESTRATEGIAS A PARTIR DEL ANALISIS DE LAS MATRICES

o Generar mayor presencia y contenido en redes sociales

6.3.1 Tactica

El objetivo de la presencia en redes sociales es trabajar en la construccién de una
relacion fuerte y de confianza con su audiencia, transmitir todo el conocimiento técnico en
plataformas.

Actividades

v Se recomienda el uso de plantillas, efectos, musica que esté en tendencia,
esto con el fin de tener visibilidad, likes. Estas plantillas o ideas deben ser dinamicas,
agiles, diferentes formas, prevencion, buen uso de dispositivos, alimentos que beneficien el

cuidado de los ojos, utilizar el ¢Sabias que?

v La mejora de contenido va ligado a una parrilla o calendario de

publicaciones, esto permitira medir, visualizaciones, interacciones, likes y seguidores.

6.3.2 Téctica
Se pretende que, en los motores de bdsqueda al digitar Optica de nifios en Bogota, la

primera opcidn sea “ojitos Optica para nifios”.
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Actividades

Para esto se sugiere actualizar datos en Google ADS, con el fin de crear una
campana, definir el objetivo, para este caso es venta, promocionar en redes de Google,
después definir como se quiere alcanzar las visitas en tienda. Permite que los anuncios

aparezcan cuando alguien digita la palabra clave o el producto asociado a la optica,

6.4 ESTRATEGIAS A PARTIR DEL ANALISIS DE LAS MATRICES

. Activacion de marca en sitio

6.4.1 Tactica

Si el objetivo principal es tener mas ventas, una de las estrategias es campafia en
sitio para generar reconocimiento, activacion, motivacion hacia la marca, la idea es generar
interaccion de los potenciales clientes con los productos

Actividades

v En el interior de la tienda la idea es usar el marketing visual, es una
estrategia de marketing que consiste en utilizar elementos visuales como videos, iméagenes,
tutoriales o montajes, gifs, memes entre otros, con el fin de impactar audiencias se puede

implementar en (Redes sociales, sedes fisicas)

v Otro aspecto importante a tener en cuenta es la sublimacion publicitaria en
antiempafantes, se busca transferir imagenes e informacion del logo y datos de la dptica

para que cada vez que el cliente limpie sus lentes recuerde la marca.
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v Los dummies son piezas publicitarias que tienen la forma de alguno de los
productos que se maneje en la dptica o similar, las medidas van desde 1.40 cm de alto,
puede ser fabricado en varios materiales, plastico, madera, aluminio y va anclado al piso o
al techo, pueden estar ubicados en pasillos o entradas, para este caso se sugiere que este en

la acera para una buena comunicacién visual con el comprador.

7 CRONOGRAMA

7.1.1 Figura 4. Cronograma actividades

Implementacion e intervencion proyecto Ojitos optica para nifios Meses

Incio proyecto: 01 noviembre Noviembre Diciembre Enero Febrero

i e Semanal| 2 | 3 [ 4 |1 [2(3[4f1|2]3|4al1]|2]3]4

Redisefio publicitario posters, mobiliario,
exhibidores.

Exhibidores plegables en Cartdn, Dimensiones
Disefiar estrategia de Visual merchandising en tienda fisica aproximadas, ancho 31,5 x Alto 1,25 profundo 27.

Pleglabes animados disefios animados. . .

Cambio de apliques en MDF con laimagen del
dibujo animado y ajustarlo al mobiliario actual.

Publicaciones en instagram.
Publicaciones en Facebook
Posicionamiento SEO
Visualizacion google ADS

Generar mayor presencia y contenido en redes sociales

Instalcion y puesta a punto del monitor
Activacién de marca en sitio sublimacién publicitaria en antiempafiantes.
Instalacion dummies publicitarias en la acera. -

Fuente: Elaboracion propia.



8 PRESUPUESTO

8.1.1 Tabla 3. Presupuesto
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Tactica Funcion Frecuencia Costo aprox
Disefios de dibujos animados y Anual $ 198.530
habladores de tapa dura (21,5 x 28 cm) ’
Cartones plegables con dimensiones de Anual $173.294
un metro aproximadamente. )
Disefiar estrategia de Visual merchandising en tienda fisica Cont"?"'do = rEde? sociales, uso de Anual $296.419
plantillas, tendencias.
Pago por interacciones con la
informacién llamadas a la optica o $0
cuando busquen instrucciones sobre como
llegar.
t it t
Sfe bustca ener ur.1 monitor de. vV para Unica vez $ 800.000
visualizar contenido de la optica.
q—:jnerar contenido visual para los Semestral/ Anual|$ 1.200.000
Activacién de marca en sitio visitantes.
D i blicitari identifi
ummies publicitarios que identifiquen Unica vez $ 215.000

la marca y llamen publico.

Fuente: Elaboracion propia.




9 INDICADORES DE MEDICION

9.1.1 Tabla 4 Indicadores de Medicion.
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Indicadores de medicion/ Qjitos 6ptica para nifios.

Objetivo

Ubicar geograficamente al
transeunte con la tienda,
generar recordacion de marca.

Activacion de marca en sitio

Tréfico en tienda y que porcentaje
de clientes logro convertir en una
transaccién o compra

Ratio de visitas por compras = (Visitas / compras) x 100
RVC=(35/1.500.000)*100
RVC=42.857 *100 = $ 4.285.714

Lograr nuevos clientes apartir
de la acomodacién de la
estanteria en el local.

Disefiar estrategia de Visual
merchandising en tienda fisica

Fuente: Elaboracion propia.

Tréfico en tienda y que porcentaje
de clientes logro convertir en una
transaccién o compra

Volumen de compras por cliente = (Total de compras / Total de
clientes) x 100
(4.285.714/35*100)= $ 12.244.897

Incremento de facturacién mensual = [(Facturacion del mes en curso —
Facturacién del mes anterior) / facturacién del mes anterior] x 100

($ 12.244.897-510.555.435)/$10.555.435) x 100=
$16.005.612
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10 CONCLUSIONES

Se concluye que el mercado de las dpticas es un sector competitivo, se identifica
muy pocas especializadas en pablico infantil. Sin embargo, la mayoria esta en capacidad de

atender este grupo objetivo, aunque no lo focalicen.
Tal y como hemos podido comprobar en esta investigacion, la creacion de
contenido en redes sociales permite crear comunidades digitales, aumentando las

posibilidades de compra.

Gracias a todo lo anterior, podemos interpretar que existen diferentes herramientas

algunas gratis para una estrategia de social media efectiva.

10.1 RECOMENDACIONES

Se recomienda buscar asesoria administrativa y financieramente para llevar control

de gastos, costos, ganancias, cajas menores entre otros.

Se recomienda el método de las 5s, el objetivo es lograr lugares de trabajo mejor

organizados, seguros, calidos y productivos.

Una vez se incrementen las ventas la sugerencia es buscar alianzas con

universidades para encontrar practicantes en diferentes areas.
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