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Presentacion
Sefiores miembros del jurado:

Presentamos ante ustedes la tesis titulada “Estrategias competitivas para
promover el posicionamiento de marca de Optica Plus Vision en la ciudad de Piura,
afio 20187, con el propodsito de poner en practica estrategias competitivas que fomenten
el posicionamiento de marca de Optica plus vision en la ciudad de Piura para el lograr
que tenga una mejor posicion competitiva dentro del mercado 6ptico ofreciendo
productos y servicios de calidad. Este trabajo de investigacion consta de los siguientes

capitulos:

Capitulo I: comprende introduccién se describe la realidad problematica, los
trabajos previos, las teorias relacionadas al tema, formulacion del problema, la

justificacion y por Gltimo los objetivos del estudio.

Capitulo 11I: comprende método, se presenta el disefio de la investigacion, las
variables y su operacionalizacion, la poblacién y la muestra, las técnicas e
instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad, los métodos de anélisis
de datos y finalmente los aspectos éticos.

En el capitulo 111y IV: Se dan a conocer los resultados obtenidos a través de la
aplicacion de los instrumentos y se discuten los diferentes resultados de los trabajos
previos, se contrastan las teorias relacionadas al tema con los resultados obtenidos en
la presente investigacion, respectivamente.

En el capitulo V, VI, VII, VII Y VIII: se presentan las conclusiones,
recomendaciones, las referencias bibliograficas que sirvieron como base para el

desarrollo de la presente investigacion, la propuesta de mejora, y los anexos utilizados.
La presente investigacion se presenta en cumplimiento de grados Y titulos de

la Universidad César Vallejo. Esperando cumplir con los requisitos de aprobacion para

obtener el titulo Profesional de Licenciados en Administracion,

Benites checa Yutta Maria del Milagro.

Olaya Pinto Milagros Amparo.
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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tuvo como objetivo proponer estrategias
competitivas para promover el posicionamiento de marca de Optica plus vision en la
ciudad de Piura. El tipo de estudio de la investigacion segun la finalidad aplicada;
segun el nivel o alcance fue una investigacion descriptiva y segun la temporalidad fue
transversal; mediante un disefio no experimental, ya que no existié manipulacion en la
utilizacion de las variables. Las técnicas de recoleccion de datos que se aplicaron para
su elaboracion, fueron dos encuestas una dirigida a los clientes de Optica plus vision y
la segunda a los posibles clientes potenciales, entrevista a la propietaria, guias de
observacién a cuatro establecimientos de su competencia, ademéas de una ficha de
andlisis para tomar datos de los presupuestos para la realizacion de venta y servicios
de productos oftalmoldgicos.

Se concluyo que optica Plus Vision es una empresa constituida sin un estudio
previo a su formacion, por lo cual no ha estado aplicando estrategias correctas para
lograr sus objetivos. El sector Optico estd en crecimiento constante y se debe
aprovechar eso para crear una nueva experiencia en el pablico objetivo y por ende el
logro de una posicion privilegiada en las mentes de ellos. Sin embargo persiste la
voluntad por parte de la empresa en la implementacion de estrategias competitivas que
le permitan aumentar su rentabilidad, ser una empresa solidad en el tiempo y lograr el

posicionamiento de marca para Optica Plus Vision.

Palabras claves: Estrategias competitivas, posicionamiento de marca, optica,

productos oftalmicos.
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Abstract

The objective of this research work was to propose competitive strategies to
promote the positioning of the optical plus vision brand in the city of Piura. The type
of research study according to the applied purpose; according to the level or scope it
was a descriptive investigation and according to the temporality it was transversal;
using a non-experimental design, since there was no manipulation in the use of the
variables. The data collection techniques that were applied for its elaboration, were
two surveys one directed to the clients of optics plus vision and the second one to the
possible potential clients, interview to the owner, observation guides to four
establishments of his competition, besides of an analysis sheet to take data of the

budgets for the realization of sale and services of ophthalmological products.

It was concluded that Plus Vision optics is a company incorporated without a
prior study to its formation, for which reason it has not been applying correct strategies
to achieve its objectives. The optical sector is constantly growing and should be used
to create a new experience in the target audience and therefore the achievement of a
privileged position in the minds of them. However, the company's willingness to
implement competitive strategies that allow it to increase its profitability, be a solid

company over time and achieve brand positioning for Optics Plus Vision persists.

Keywords: Competitive strategies, brand positioning, optics, ophthalmic

products.

xiii



11

l. INTRODUCCION

Realidad problematica

En los Gltimos afios los directivos y administradores de empresas han centrado
su preocupacion, en buscar la forma adecuada de encaminar sus negocios ante el
creciente incremento de la tecnologia, los factores de la globalizacion y de la agresiva
competencia de algunas industrias; con el fin de determinar las estrategias acordes que
permitiran la persistencia, la competitividad en el mercado y sobre todo que garanticen
el logro de los objetivos planteados.

Por ello hoy en dia crear un modelo de negocio exitoso, consiste en determinar
estrategias idoneas que permitan generar una ventaja competitiva frente a mi
competencia para lograr la creacion de valor de la organizacion y mejorar su posicion
dentro de la industria en la que se desenvuelve (Hill & Jones, 2012). Todas las
empresas deben estar preparadas para hacerle frente a la velocidad con que se
presentan los cambios, ejecutando movimientos estratégicos que permitan ganar
oportunidades en su sector, maximizando Sus recursos para generar COmMO

consecuencia la posicién sostenible y competitiva deseada por la organizacion.

En el Perd, los problemas en salud visual y ocular, estdn compitiendo los
primeros lugares con las enfermedades respiratorios, lo que contribuye un grave
problema de salud publica. Es por ello que estos males condicionan el subdesarrollo
de nuestro pais y la prevalencia del atraso (Felix & Rodriguez, 2015). Existe sin
embargo un plan de estrategia sanitaria nacional- salud ocular y prevencién de la
ceguera (2014-2020), el cual esta enfocado en dar respuesta al acceso que debe tener
la poblacion en el Per( frente a los servicios oftalmologicos, los cuales deben de ser
de calidad en contexto del modelo de atencion integral de la salud con base en la

familia y la comunidad.

Las empresas privadas que se desarrollan en el sector optico se orientan en

ofrecer servicios y productos oftalmoldgicos cada mas diferenciados, que logren



satisfacer exigencias y deseos de su publico objetivo; inspirados a su vez a determinar
estrategias que permitan el logro de sus objetivos planteados para generar una mayor
conectividad con nuestros clientes y asi lograr estar presentes en su mente de sus
consumidores. La empresa Optica Plus Vision de la ciudad de Piura, es una
organizacion formada en febrero del 2018, que tiene como objetivo brindar la mejor
solucion visual, acorde a los estilos de vidas de sus clientes a través de un servicio
personalizado, con garantia; para lograr ser una de las Opticas mas eficiente,

competitiva y reconocida en la sociedad.

Teniendo en cuenta la visién y misién establecida por la empresa, se debe
organizar los recursos y las habilidades con las que cuenta Optica Plus Vision, para
determinar las estrategias necesarias que deben ponerse en practica de manera correcta
para lograr el fin que se persigue, ya que al ser una organizacion nueva tiene como reto

lograr posicionarse en la mente de su publico objetivo.

Actualmente Optica Plus Vision por ser una empresa que cuenta con poco
tiempo iniciado en el mercado déptico, no ha realizado un estudio de mercado para
poder definir el segmento al que se va a enfocar, menos un estudio de rentabilidad y
forméandose de manera inmediata. El carecer de todo ello no permitira a la empresa
plantearse objetivos a corto y mediano plazo, determinar si la empresa le es rentable o
no, determinar cual de los productos o servicios es de preferencia del cliente entre otros
factores que deben lograr el éxito y permanencia de la empresa en el mercado.

Esto es el inicio para aprovechar oportunamente los recursos con los que
cuenta, enfocandose en ofrecer productos y servicios diferenciados que sean dificiles
de ser copiados por la competencia ya que al no identificar de manera oportuna las
estrategias competitivas que fortalezcan el posicionamiento de marca, se encuentra
frente al riesgo de descender en sus ventas y por ende no podréa sostenerse en el tiempo

haciendo que esta desaparezca.

Por lo mencionado antes es fundamental determinar estrategias competitivas
que hagan posible el sostenimiento y rentabilidad de la empresa, las cuales permitiran

promover el posicionamiento de marca de Optica Plus Vision en la ciudad de Piura



para el afio 2018. Debido a ello se orienta este estudio para poder establecer la posicion
que dicha empresa tendré en adelante frente a su competencia y como desea convertir

y hacer posible que su marca se convierta en un activo poderoso de la organizacion.

1.2. Trabajos previos:

1.2.1. Antecedentes internacionales

Pinzén & Ruiz (2017) ejecutd un estudio titulado “Implementacion de
Estrategias Competitivas para el Desarrollo de Optica Vision Express con
Vision a la Comunidad, en el Centro — Norte de la Ciudad de Guayaquil”, para
obtener el titulo de ingeniera en marketing y negociaciones comerciales, de la
universidad de Guayaquil, en Guayaquil-Ecuador 2017. Se plantea como
objetivo poner en marcha un plan de accion basado en estrategias competitivas,
el cual logre posicionar, hacer rentable a la empresa y fidelizar al mayor

numero posible de clientes.

Donde se concluy6 que el recurso humano con el que cuenta la 6ptica
no tiene las capacitaciones correspondientes para poder llegar a fidelizar a sus
clientes e impiden el logro de sus objetivos establecidos. También se demostro
que no cuenta con publicidad adecuada lo que limita captar mayores clientes,
ademas que mediante la aplicacion de técnicas adecuadas en marketing y salud
se puede ingresar a posicionar en mercados menos saturados como es la salud

ocupacional.

Caceres (2015) presentd su investigacion “las 5C’s del Marketing y su
incidencia en el top of mind de la Optica Andina de la ciudad de Ambato
Provincia de Tungurahua”, para obtener el titulo de Ingeniero en Marketing y
Gestidon de Negocios, de la universidad Técnica de Ambato, en la ciudad de
Ambato — Ecuador. Se plante6 como objetivo determinar y evaluar de qué
manera las 5C’s del marketing, permiten un buen funcionamiento de la
empresa para sistematizar el proceso de comercializacion y plantear como se

podra mejorar estas herramientas para alcanzar el posicionamiento deseado.



Se concluye que Optica Andina no cuenta con herramientas de
marketing, menos un plan enfocado a fortalecer el Top of mind, es por ello que
se propuso en este estudio despueés del analisis de sus instrumentos aplicados,
elaborar un plan para fortalecerlo, donde se debe incluir la evaluacion del micro
y macro entorno, en disefiar estrategias de merchandising para los productos
que ofrece, los medios de comunicacion para darse a conocer y plantear
capacitaciones para nuestro cliente interno. Para que permita posicionarse en

la mente de sus clientes.

Ledn (2015) realizo un estudio titulado “Analisis sectorial y propuestas
estratégicas para el sector de Opticas en la ciudad de Quito”, para obtener el
grado de maestro en Direccion de Empresas, de la universidad Andina Simén
Bolivar, en Quito — Ecuador. En este estudio se establecié como objetivo
obtener informacion acerca de cdmo se desenvuelven las Opticas en el sector
donde estan ubicadas y generar a través de los datos obtenidos, propuestas
estrategias que aumenten su rentabilidad y crecimiento de las mismas para

hacerlas rentables y como consecuencia sean perdurables en el tiempo.

Entre las principales conclusiones destacan la evaluacion de los
factores que determinan la correcta eleccion de las estrategias lo cual se da
después de realizar el analisis macro y micro del entorno, de una auditoria
interna (Econdmico-financiero, funcional y estratégico), gustos y preferencias
de sus consumidores para lograr plantear las mas apropiadas. Por otra parte, se
identificaron las distintas dimensiones que genera una estrategia competitiva
del sector dptico las cuales son, la especializacion, la identificacion de marca,
calidad del producto, liderazgo tecnoldgico, servicios y politicas de precios;
gue conlleven a mejorar la posicién e indices de participacion en el mercado,

su rentabilidad y sostenibilidad en el tiempo.



1.2.2. Antecedentes nacionales:

Quispe (2016) realiz6 una investigacion titulada “Caracterizacion de la
formalizacion y competitividad de las MYPES del sector comercio, rubro
articulos opticos del distrito, provincia y region Arequipa, periodo 2014-2015”,
para optar el titulo profesional de licenciada en administracion, de la
Universidad Catolica Los Angeles de Chimbote, en la cual se plante6 como
objetivo principal identificar las caracteristicas principales que necesitan las
MYPES en el rubro Optico para su formalizacion y competitividad en Arequipa
periodo 2014-2015, con la finalidad de brindar informacion que permita la
reformulacion de estrategias competitivas para mejorar sus capacidades

competitivas.

Se concluye que las MYPES del sector dptico en Arequipa estan
formalmente constituidas lo que le brindan la oportunidad de acceder a créditos
en entidades financieras para poder ampliar y mejorar sus negocios, ademas en
su mayoria brindan capacitaciones constantes a sus colaboradores porque

consideran que mejora la calidad de servicio en sus empresas.

Corvacho & Gomez de la Torre (2015) Present6 un estudio titulado
“Plan de marketing para la empresa Acuarius Vision center E.I.R.L.-
oftalmologia y Optica Arequipa 2015, para obtener el titulo profesional de
licenciado en administracion de negocios, de la Universidad Catolica San
Pablo, en la ciudad de Arequipa — Perd. Donde se plante6 como objetivo
elaborar un plan de marketing que incremente sus ventas en Acuarius Vision
Center y generar una ventaja competitiva con relacion a la de sus competidores;
se realizo un estudio exploratorio de su entorno interno y externo, el capital

humano que posee.

Se concluyd con el panorama actual de la empresa, identifico su publico
objetivo, y logrando determinar estrategias acordes a los datos brindados entre
los que destacan adquirir nuevas marcas, realizar alianzas estratégicas con

aseguradoras, oftalmdélogos, colegios v estilistas, buscar un lugar estratégico



1.2.3.

que ayudara a lograr su objetivo principal, fidelizar clientes y mejorar la

imagen de la empresa.

Loayza (2015) realizd6 una investigacion titulada “La imagen
corporativa de Opticas EDKA proyectada a sus stakeholders a través de sus
canales de comunicacion, dentro del mercado de Arequipa metropolitana
durante 2015 para optar el titulo profesional de licenciada en ciencias de la
comunicacion, en la Universidad Nacional de San Agustin, Arequipa — Peru.
Donde se planteé como objetivo saber cual es la imagen corporativa que
proyecta Optica EDKA a su publico interno y externo mediante sus canales de
comunicacion en Arequipa metropolitana durante el afio 2015, para ello se

utilizo la entrevista y encuesta como técnicas de investigacion.

Donde se concluye que la imagen que ha proyectado Optica EDKA a
través de los canales de comunicacion es deficiente y poco clara para lograr
llegar de forma correcta a sus stakeholders, por otro lado, la empresa no
transmite identidad con sus colaboradores, menos con los aspectos tangibles de
la organizacion y no utiliza de forma correcta el merchandising. Ademas, no
aprovecha de forma correcta los lugares estratégicos donde se encuentran
ubicados sus locales, lo que crea en conjunto que los clientes se identifiquen y

puedan recordar el nombre de la Optica.

Antecedentes locales:

Ruiz (2018) presentd una investigacion titulada “Gestion de calidad en
la atencion al cliente de las micro y pequefias empresas sector comercio, rubro
ventas de productos oftalmologicos, casco urbano del distrito de Chimbote
2016 para obtener el grado académico de licenciado en administracion, en la
Universidad Catélica los Angeles de Chimbote. Esta investigacion tiene como
objetivo general de estudio, identificar las caracteristicas principales de gestion
de calidad en relacion con el servicio al cliente en el rubro de productos
oftalmoldgicos. Para realizar el estudio se utiliz6 un disefio descriptivo, no

experimental — transversal, con enfoque cuantitativo.



Se lleg6 a la conclusién que las micro y pequefias empresas que forman
la venta de productos Opticos esta representado por el género masculino como
representantes, tienen como objetivo generar ganancias para la empresa que
representan, pero a pesar que tienen conocimientos en gestion de calidad y
atencion al cliente tienen ciertas dificultades para poder implementar
estrategias que lleven al éxito y la ampliacion de sus establecimientos. Son
conscientes que una buena atencion al cliente es fundamental para que logren

un posicionamiento en el mercado.

Vidarte (2017) efectud investigacion denominada “Estudio del mercado
idiomatico para disefiar una estrategia de posicionamiento publicitario. Caso
practico: Instituto de Idiomas de la Universidad Nacional de Piura”, para
obtener el titulo de licenciado en ciencias administrativas, de la Universidad
Nacional de Piura, Piura — Peru, donde se fijo como objetivo disefiar una
estrategia que logre el posicionamiento publicitario del Instituto de Idiomas de
la Universidad Nacional de Piura, para lo que se utilizé una muestra de 196
estudiantes con una investigacion descriptiva, estudiando sus necesidades y

preferencias.

Donde concluye que los clientes de esta muestra se enfocan en la
calidad y el servicio que brinda el instituto, colocandolo por encima de su
Infraestructura, con precios accesibles, lo que pone en evidencia que carece
este instituto de estrategias solidas de promocion, medios de comunicacion,
merchandising y relaciones publicas que permitan que se posicione en la mente
de sus clientes. Por ello se propone un plan de marketing que generen
estrategias competitivas basadas en el estudio de las 7Ps.

Apaza (2016) realizo un estudio titulado “Caracterizacion de la calidad
de servicio y la competitividad en las MYPES Comerciales rubro Opticas del
centro de Piura, para obtener el titulo profesional de licenciado en
Administracion, en la Universidad Catélica Los Angeles de Chimbote, de la

ciudad de Piura-Per0, donde se ha planteado como objetivo general identificar
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las caracteristicas de la calidad de servicio en las MYPES del rubro de Opticas
en el centro de Piura e identificar los factores de competitividad de este sector.

Concluye en que la calidad de servicio dentro de este sector es baja,
debido a la poca comunicacion e informacion brindada que encuentran dentro
de los establecimientos, por una inadecuada actitud de servicio de sus
colaboradores. Este rubro debe disefiar estrategias competitivas que generen
una ventaja sobre la misma, donde se enfoquen en crear valor al cliente,
minimizando tiempos de entrega, lo cual logrardn a través de la
implementacidén de tecnologia e innovacion, con cultura de calidad que permita

elevar el nivel de competencia del rubro de las dpticas.

relacionadas al tema

Estrategias competitivas

Porter (2013) define como la toma de acciones defensivas u ofensivas
de una empresa para lograr una posicién defendible, en la que se afrontan de
forma eficaz las cinco fuerzas competitivas que tiene una empresa frente a la

competencia de una industria determinada.

La estrategia competitiva “Es aquella que determinara como competira
la organizacion en su linea o lineas de negocios” (Robbins & Coulter, 2014,
P.247). Por otro lado, Tarzijan (2008) define la estrategia competitiva como la
posicién que se tiene frente a la competencia, en la cual se organizan los
recursos Yy habilidades de manera correcta, teniendo en cuenta el segmento en
el que se desarrolla y en consecuencia definir, alcanzar y sustentar ventajas
competitivas para cada uno de las actividades comerciales en las que esta

presente la empresa.

Se debe apostar por tener un atributo o conjunto de ellos para que sean
preferidas por los consumidores. Estas caracteristicas generaran en gran

proporcion la ventaja que va a marcar la diferencia frente al resto. Es asi como



las empresas ponen en practica distintas estrategias, donde las mas utilizadas
son las estrategias genéricas propuestas por Michael Porter. Las estrategias
genéricas son aquellas tacticas que se ponen en practica para superar el
desempefio de los competidores en un sector industrial determinado. Las cuales
necesitan diferentes habilidades y requerimientos, en donde se evaltian los
factores internos y externos que Pueden influir en el planteamiento de las
estrategias de una empresa para el alcance de su éxito (Villano, 2015). Para
lograr el desempefio del promedio en un sector lo lleva a tres estrategias

genericas las cuales son las siguientes:

Liderazgo total en costos

Es el proposito que tiene una empresa para producir, disefar y
comercializar un producto de forma eficiente en relacién a la de sus
competidores. Donde la unidad de negocio busca ser la lider en costos y no una
mas que busca una posicion en el mercado (Porter, 2013). Para el anélisis de
los costos se debe dirigir a generar una ventaja competitiva, definiendo la
cadena de valor ya que esta examina las actividades que crean valor y que
Ilevan desde las fuentes de materiales directos hasta la entrega de productos o

servicios originados.

Una vez definida la cadena de valor de una empresa se debe establecer
los costos operativos y activos relacionados con todas las actividades de valor.
En la que los costos operativos tienen relacion con cada una de las actividades
de valor que se realizan y los activos a todos los elementos que intervienen en
el desarrollo de una actividad productiva. Las fuentes que permiten generar una
ventaja de costo dependen del tipo de sector en donde se desarrolle la empresa.

Estos factores pueden incluir:



e Economia de escala: para alcanzar disminuir los costos unitarios en una
compariia surgen la capacidad de desarrollar actividades de forma
diferente y con eficiencia a mayor volumen. Esté definida por Michael

Porter como una barrera de entrada en una determinada industria.

e Economia de aprendizaje: basada en el efecto experiencia, por ello es
una de las principales fuentes de reducir de costos, porque disminuye
el tiempo que se emplea en cada una de las actividades de la empresa y
la cual tiene como consecuencia lograr en lo posible la excelencia en

sus actividades y mejorar las destrezas de sus colaboradores.

e Desarrollo de nuevas tecnologicas: para lo cual se debe considerar
tecnologia acorde, que reduzcan costos de produccion, de manera

eficiente y un proceso de fabricacion de productos simple.

e Acceso favorable de elementos de produccion: da lugar a las fuentes
cercanas de los recursos que emplea una organizacion. Como costos por

transporte, de almacenamiento, entre otros.

e Ubicacion de la empresa: lugar estratégico para el contacto con
consumidores y proveedores, brindandole efectos positivos para sus

costos finales.

Diferenciacion

Es aquella estrategia que surge para crear en forma unica el valor del
comprador. La cual puede resultar de forma mas razonable de la combinacion
de la satisfacion de los criterios de uso y sefialamiento. (Porter, 2013).

Por ello se puede estabablecer un cobro mayor por las cualidades
distintivas que perciben, permitiendo llegar a la frontera de valor, superando a
sus competidores y alcanzando una rentabilidad deseada. Sin embargo poder

diferenciarse demanda direccionar sus recursos en tres principales Vias:
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innovacion superior,excelente calidad y capacidad de respuesta. (Hill & Jones,
2012)

En el mundo globalizado de hoy en dia las empresas buscan las forma
de distinguirse. “Cada empresa debe diferenciar su oferta creando un conjunto
unico de beneficios que atraigan a un grupo sustancial del segmento meta.”
(Kotler & Armstrong, 2017, p. 189). Las empresas deben distinguir diferentes

caracteristicas, entre las que tenemos:

o Tecnologia propia: una de las caracteristicas que puede cambiar las reglas
frente a la competencia es la teconologia que adopte la organizacion. Las
innovaciones tecnoldgicas, han animado a muchas de ellas a invertir en
tecnologia propia para poder diferenciarse. Y se convierte en un
ingrediente esencial en la estrategia competitiva. Sin embargo ésta puede
perder valor si no se cuenta por ejemplo con personal entrenado
adecuadamente o si dentro del proceso de calidad no tiene las proviciones
adecuadas. (Porter, 2013)

o Canales de ventas: llegar a atender a los consumidores con medios que
sean de su agrado, eligiendo la mejor experiencia, de tal modo que el
producto llegue a captar y crear valor para la venta y después de esta.
Esta diferenciacion conviene a la empresa pues mejora el servicio que
reciben sus clientes, ofreciendo mayores opciones, creando repuestas

creativas a sus aspiraciones y necesidades.

o Atencion al cliente: las empresas deben de seleccionar de manera idonea
al personal que va a tener contacto con el publico, capacitarlo bien y que
se sientan felices del trabajo que realizan ya que estos son el principal

activo de las empresas.
o Imagen: es el conjunto de elementos tangibles e intangibles que desea
comunicar una compaifiia, hechos de forma creativa y con bastante

trabajo para lograr desarrollar una imagen fuerte y distinta frente a la
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competencia. Con la finalidad de transmitir emociones, sentimientos y

valores que distinguen a una empresa de otra (Philip Kotler, 2017).

Segmentacion

La segmentacion de mercados permite a una organizacién pequefia
competir con éxito frente a una méas grande, debido a que maximiza ganancias
por cada unidad y mayor venta por cada segmento. Ademas las decisiones
relativas de la segmentacion de un mercado afecta directamente con la mezcla
de las variables del marketing Fred & Forest (2017). Para segmentar mercados
existen diferentes formas, las cuales se define las principales variables de
manera adecuada, estas son geografico, demografico, psicogréafica y

conductual:

o Segmentacion Geogréafica: es dividir el mercado en diferentes unidades
geogréficas, como paises, regiones, estados, jurisdicciones, localidades
incluso barrios. Las empresas deben decidir en cual Unidad o unidades
pretenden realizar su actividad considerando las diferencias geograficas

de las necesidades y deseos de sus clientes.

o Segmentacién Demogréfica: las variables en las cuales se debe dividir
el mercado pueden ser la edad, etapa del ciclo de vida, género, ingresos,
religién, labor que realiza, origen étnico, escolaridad y generacion. Estos

factores son utilizados con mayor frecuencia y son faciles para medir.

o Segmentacidn Psicogréafica: los consumidores los clasifican segun la

clase social, la condicion de vida o caracteristicas de la personalidad.

o Segmentacion conductual: selecciona a los compradores de acuerdo a sus
conocimientos, cualidades, usos o respuestas frente a un producto,
ocasiones, frecuencia de uso ; se cree que estas variables deben dar inicio

a la segmentacion del mercado.
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1.3.2

Para desarrollar una estrategia competitiva fuerte se debe comprender
la ventaja competitiva pues esta diferencia a una organizacion frente a otra con
su marca distintiva. Existen cuatro factores que generan y logran hacer
sostenible a la ventaja competitiva: eficiencia superior, calidad, innovacién y

respuesta al cliente (Hill & Jones, 2012).

Posicionamiento de marca

Segun Ries &Trout (2008) el posicionamiento inicia con un producto
el cual puede ser un servicio, una mercancia, una entidad, un organismo incluso
una persona. Definiendo al posicionamiento como el sistema establecido que
permite llegar a la mente del cliente prospero de manera diferenciada, teniendo

lugar en el momento preciso y en las condiciones apropiadas.

Segun Keller (2003) precisa al posicionamiento de marca como la
creacion de superioridad en la mente de los compradores. El cual debe lograr
que los clientes se convenzan que las ventajas de los productos que se ofertan
son mejores a los de la competencia, aliviando a su vez la preocupacion de
posibles desventajas. Ademas el posicionamiento resalta el conjunto de

asociaciones abstractas (atributos y beneficios) y la promesa de la marca.

Segln Kotler & Armstrong (2017) el posicionamiento de marca es la
posicion clara que se logra en la mente del pablico objetivo, donde la marca se
convierte en un activo poderoso de la empresa, en este posicionamiento lo
conforma tres niveles. El primer nivel lo desarrollan los atributos del producto,
el cual es considerado el nivel menos deseable dentro del posicionamiento de
la marca, debido a que estos suelen ser copiados de manera facil por la
competencia, el segundo nivel es el beneficio deseable donde relacionamos el
beneficio esperado por el nombre de la marca, ejemplo de ello tenemos al
tiempo indicado para la entrega del producto, el desempefio, el precio para
adquirirlo es bajo, entre otros y por ultimo un posicionamiento de marca mas
solido por las creencias y valores el cual va de manera méas profunda,
involucrando a los consumidores en un nivel emocional profundo donde las

marcas son amadas.
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En la actualidad son mayores las exigencias y las acciones que se deben
tomar en cuenta para poder definir el posicionamiento de marca adecuado
donde se debe considerar que los consumidores son nameros, por lo tanto,
tienen gustos y preferencias distintas. Ademas, las empresas poseen diferentes
capacidades para disefiar estrategias orientadas a la atencién de sus clientes que

permitan desarrollar relaciones perdurables.

Tomando en cuenta lo anterior un acercamiento para conseguir un
posicionamiento de marca adecuado implicaria lo siguiente: la manera de
dividir el mercado para poder orientar a la empresa a un mercado meta, con
caracteristicas diferentes que aporten un beneficio exclusivo a la marca, que

logre crear una imagen positiva en la mente del cliente prospero.

Para lograr generar una respuesta de nuestros clientes en el mercado
objetivo se pueden seguir diferentes direcciones, logar posicionar los productos
que se ofrecen segun sus atributos que posee, segln las necesidades que estos
logren satisfacer, en su relacion frente a su competencia y en cuanto al servicio
con el que se le brinda dichos productos. Rufino ( 2016). Por lo tanto, pueden

posicionar su producto en base a lo siguiente:

e Percepcidn del producto: Segin Kotler & Armstrong (2017) la percepcion
del producto es la forma en que los consumidores definen el producto con
base en atributos importantes, es decir es la posicion de un producto
respecto al lugar que ocupa en la mente de los consumidores en relacién
con los productos de la competencia.

El posicionamiento se logra cuando el cliente percibe que la marca
realmente se adapta a sus necesidades y los productos que ella ofrece
cubren sus expectativas. Ello obliga a las empresas a ampliar en lo posible
su oferta respecto a disefios, variedad, tamafos, duracidn, precios con el fin

de atender de manera adecuada a todo su publico objetivo.
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Duracion del producto: también entendido como el ciclo de vida de un
producto y el tiempo de duracion que los consumidores consideran que
deben estar con ellos.

Variedad de modelos: gama de productos orientados a ser ofrecidos a los
compradores por los diferentes gustos y preferencias que estos buscan al
momento de realizar sus compras.

Valor estético: virtudes que sobresalen de una persona, objeto, modelo,

evento, entre otros que generan reacciones positivas 0 negativas.

Percepcion del servicio: Esta constituida por toda la mezcla de beneficios
que el cliente percibe y que constituyen la propuesta de valor de la empresa.
Esta referida a la forma, como el cliente percibe la atencién del personal,
los servicios complementarios de pre y post venta, Asi como las facilidades
que se le brindan al cliente durante el proceso de venta o el otorgamiento

del servicio.

Atencion personalizada: es aquella accion de atencion al cliente la cual
implica un trato directo o personal entre un colaborador y un cliente
determinado, tomando en cuenta necesidades, gustos y preferencias de este
altimo.

Confiabilidad: grado de relacion entre el proceso productivo y los
resultados que se obtienen de un bien o servicio.

Capacidad de respuesta: es aquella probabilidad media de producir una
respuesta de calidad aceptable frente a una demanda, con un margen de
tiempo y costo admisible

Promociones: elemento del marketing que tiene como objetivos especificos
informar, persuadir y recordar al publico objetivo acerca de los productos
que ofrece una empresa mediante obsequios, muestras, cupones, sorteos,
juegos entre otros.

Servicios complementarios: beneficios u ofertas brindadas al cliente con el

fin de mejorar al maximo la atencion que se brinda.
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Posicion competitiva de la empresa: Esta referida a la capacidad de la
empresa de lograr una ventaja competitiva que sea sostenible en el tiempo
y dificil de imitar por parte de la competencia, la identificacion de tal
ventaja competitiva en la mente de los clientes a través del grado de
recordacion respecto de la marca. Es lo que origina la diferenciacion y
puede darse en los distintos aspectos tales como productos, servicios,
canales, personal o imagen.

Grado de recordacion: habilidad de los clientes para recordar una marca
especifica a través de caracteristicas sobresalientes.

Cobertura de mercado: hace referencia a la mayor amplitud de puntos de
ventas en un determinado territorio.

Calidad de producto: caracteristicas de un producto o servicio que depende
de su habilidad de satisfacer necesidades expresadas o implicitas de los

consumidores.

Segln Ries (2008) el posicionamiento comienza con un producto,

articulo, servicio, organizacion, institucién o inclusive una persona.

Esto quiere decir que el posicionamiento no estd referido al
producto, sino lo que este hace en la mente de los posibles clientes o
personas en las que se desea influir, siendo de esta manera la ubicacion del

producto en la mente de estos.

El posicionamiento también es lo que llega a tu mente cuando
intentamos resolver el problema de ser escuchado dentro de una sociedad

sobre comunicada.

1.4. Formulacion del problema:

1.4.1. Pregunta general.

¢;De qué manera las estrategias competitivas pueden promover el

posicionamiento de marca de Optica Plus Vision en la Ciudad de Piura- 2018?
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1.5.

1.4.2. Preguntas especificas.

e ;Cual es la percepcion de los productos que se ofrecen en Optica Plus Vision
en la Ciudad de Piura - 2018?

e ;COmo es la percepcion del servicio brindado en Optica Plus Vision en la
Ciudad de Piura - 2018?

e ;Cual es la posicion competitiva de la Optica Plus Vision en la Ciudad de
Piura - 2018?

e ;De qué manera la estrategia de liderazgo en costos puede promover el
posicionamiento de marca de Optica Plus Vision en la Ciudad de Piura- 2018?

e Qué estrategias de diferenciacion se requieren para promover el
posicionamiento de marca de Optica Plus Vision en la Ciudad de Piura- 2018?

o Qué estrategia de segmentacion se necesita para promover el

posicionamiento de marca de Optica Plus Vision en la Ciudad de Piura- 2018?

Justificacion del estudio:

El motivo por el cual se plante6 definir las correctas estrategias competitivas que
debe poner en préctica Optica Plus Vison, fue promover el posicionamiento de marca
de la empresa en la ciudad de Piura, garantizando su sostenibilidad y rentabilidad
futura. Optica Plus Vison se beneficiara directamente con esta investigacion porque le
permitira mejorar su posicién en el rubro éptico, el cual en los Gltimos afios ha tenido
un crecimiento constante y por lo tanto una dura competencia. Por ello la justificacién

que posee este estudio es econdémica.

El ser una empresa nueva, dentro de un mercado competitivo demanda saber
identificar la manera correcta de como encaminar la empresa. Uno de los problemas
que enfrenta Optica Plus Vision es llegar en la mente de nuestro cliente objetivo y
fidelizarlo, pero como lo haces, que estrategias ayudaran a lograrlo, en que se esta
fallando y en que debe mejorar, es por ello que este estudio esta enfocado en solucionar
este problema de la unidad de analisis (Optica Plus Vision), teniendo asimismo una

justificacién préactica.
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Esta investigacion realizada también tiene relevancia social pues lograr
determinar estrategias competitivas para Optica Plus Vison no beneficia solo a la
empresa sino a la sociedad, ofreciendoles productos y servicios de calidad a la
poblacién con garantia de cuidar y mejorar la salud visual; ademas se ofreceran
alternativas segun la necesidad de cada uno de sus clientes y tendran la dptica la
posibilidad de brindar productos para personas de bajos recursos que necesiten y no

puedan costearlos.

1.6. Objetivos de investigacion:

1.6.1. Objetivo General.
e Proponer la manera en la que las estrategias competitivas promueven el

posicionamiento de marca de Optica Plus Vision en la Ciudad de Piura- 2018.

1.6.2. Objetivo Especificos.

e Identificar la percepcion de los productos que se ofrecen en Optica Plus Vision
en la Ciudad de Piura — 2018.

e Determinar la percepcion del servicio brindado en Optica Plus Vision en la
Ciudad de Piura —2018.

o  Definir la posicion competitiva de Optica Plus Vision en la Ciudad de Piura —
2018.

e Establecer estrategia de liderazgo en costos para promover el posicionamiento
de marca de Optica Plus Vision en la Ciudad de Piura- 2018.

e Elaborar estrategias de diferenciacion para promover el posicionamiento de
marca de Optica Plus Vision en la Ciudad de Piura- 2018.

e Establecer estrategia de segmentacidon para promover el posicionamiento de

marca de Optica Plus Vision en la Ciudad de Piura- 2018.
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2.1.

1. METODO

Disefio de investigacion:

La presente investigacion fue de tipo no experimental ya que ninguna de las
variables que se analizaron estuvieron sujetas a manipulacion por parte del
investigador, se limitod a tomar los datos tal y como se encontraron en la realidad. El
investigador observd el comportamiento de las variables, sin tener control directo de
estas (Hernandez, Ferndndez & Baptista, 2014).De la misma manera la investigacion
es transeccional, debido a que los datos se tomaron en un determinado momento,
limitado por el cronograma de su ejecucion, con base a un enfoque mixto, en el cual
se fusionan al enfoque cuantitativo y cualitativo como se expone segun (Hernandez,
Fernadndez & Baptista (2014); donde se pudo identificar de manera clara el problema

planteado.

El enfoque cuantitativo es secuencial y demostrativo, en este sentido se recogid,
proceso y analiz6 datos numéricos de las variables en estudio tales como volimenes
de ventas, precios al consumidor y costos del negocio. Mientras que el enfoque
cualitativo se baso en la l6gica y proceso inductivo, para la mejor comprension de las
estratégicas competitivas y promover el posicionamiento de marca en la ciudad de

Piura. Ademas la investigacion un disefio de tipo descriptivo.

2.2. Variable, operacionalizacién

2.2.1 Estrategias competitivas

Define la estrategia competitiva como la posicion que se tiene frente a la
competencia, en la cual se organizan los recursos y habilidades de manera correcta,
teniendo en cuenta el segmento en el que se desarrolla y en consecuencia definir,
alcanzar y sustentar ventajas competitivas para cada uno de las actividades comerciales

en las que esta presente la empresa. (Tarzijan, 2008).

2.2.2 Posicionamiento de marca

El posicionamiento de marca es la posicion clara que se logra en la mente del
publico objetivo, donde la marca se convierte en un activo poderoso de la empresa.
(Kotler & Armstrong, 2017).
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2.2.3. Matriz de Operacionalizacién

. . . . . ) . Escala de
Variable Definicién conceptual Dimensiones Definicion operacional Indicadores medicion
La dimension liderazgo de costos se Economia de escala
midi6 con los indicadores '
Economia en escala, Precios al . ]
. Precios al consumidor
consumidor, formas de pago,
. . . informes, controles detallados vy
Liderazgo de ) - s .
([:)oer]:n(‘jtitive:a C;;téateg:: costgs costos fijos del negocio utilizando Formas de pago Ordinal
osiEién Ue se tiene frente el cuestionario aplicado a 10s [|nformesy controles
gla com Cétencia e la cual clientes y potenciales clientes, la detallados
s or an?zan los ,recursos entrevista al gerente de la empresa fiios del
g y y la ficha de analisis de los costos. Costos fijos de
. habilidades de manera negocio
Estrategia correcta, teniendo en J
Competitiva cuenta el segmento en el Se anallza_ron_llos aspectos tal_es Ubicacién del negocio
ue se desarrolla en como ubicacion del negocio,
gonsecuencia dg‘inir tiempo de entrega, tecnologia Tiempo de entrega
alcanzar sustenta; ) o propia y distribucion de los
ventaias con¥ ofitivas oara Diferenciacion | productos utilizando la encuesta a |  Tecnologia propia Ordinal
cada fj no de IES activi dg des los clientes y potenciales clientes,
) ) ademas de una guia de observacion Distribucion de los
comerciales en las que esta a la competencia roductos
presente  la  empresa. ' p
Tarzijan, 2008). — = -
( J ) Se analiz6 la segmentacion del Nominal

Segmentacion

publico objetivo a través de la
recoleccion de datos demograficos
y estilos de vida de los clientes
utilizando una encuesta.

Caracteristicas
Demogréficas.

Estilo de vida
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Posicionamiento de
marca

El posicionamiento de
marca es la posicién clara
gue se logra en la mente
del  publico objetivo,
donde la marca se
convierte en un activo
poderoso de la empresa.
(Kotler &  Armstrong,
2017).

Percepcion del

producto

Se determin6 a través de la
duracion del producto,
variedad de modelos y su
valor estético utilizando el
cuestionario y la guia de
observacion.

Duracion del producto

Variedad de modelos

Valor estético

Ordinal

Ordinal
Se analiz6 la atencion Atencion personalizada
brindada, confiabilidad,
capacidad de  respuesta, o
Percepcion del | promociones y  servicios Confiabilidad
o complementarios, donde se
Servicio utilizd el cuestionario, sin | Capacidad de respuesta
embargo también se empleo
una guia de observacion hacia Promociones
la competencia directa.
Servicios Complementarios
Se evalu6 el grado de
recordacion, cobertura de Grado de recordacion Ordinal
Posicion mercado y calidad del

competitiva de la

empresa

producto a través de una
encuesta dirigida a los
clientes, ademas de una guia
de observacion.

Cobertura de mercado

Calidad del producto
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2.3. Poblacion y muestra:

2.3.1. Poblacién: Estuvo constituida por:

e Los actuales clientes de Optica Plus Vision que son alrededor de 300
clientes, datos que se recogieron de los documentos de ventas que fueron
extendidos a los clientes durante los meses de investigacion.

e Todos los potenciales clientes que son las personas en la ciudad de Piura

que tienen la necesidad de utilizar productos oftalmicos.

Tabla 1. Poblacion de Piura.

Poblacion Namero de habitantes
Poblacion de Piura 'y 26 de octubre 297 062
Poblacion de Castilla 141 175
Poblacion total 438237

Fuente: Asociacion Peruana de Empresas de Investigacion de Mercados (Z016).
2.3.2. Muestra

Para determinar el tamafio de nuestra en esta investigacion se trabajo con dos
grupos, el primero conformado por los clientes de Optica Plus Vision y el segundo
grupo por los posibles clientes potenciales. En el cual se logré aplicar y analizar las
variables que se intervinieron en este estudio.

La formula empleada es la de poblacién finita a los clientes de Optica Plus Vision
e infinita para (Mercados, 2016)los clientes potenciales:

ZZxpxqx*N
PTEN-D+ 2Zvprg

Las muestras seran calculadas mediante los siguientes %parametros:
e N=numero de elementos de la poblacion.
e e =error maximo permisible = 7% ( 0.07)
e Z, =nivel designificacion  =95% (1.96)
e p = probabilidad de éxito esperada = 0.5

e (= probabilidad de fracaso esperada= 0.5
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a) Poblacion: clientes de Optica Plus Vision , donde N=300

1.96% % 0.5 * 0.5 * 300

— =119
0.072(300 — 1) + 1.962 = 0.5 0.5

n

Respuesta: Por lo tanto se tomd una muestra de 119 clientes de Optica Plus
Vision

b) Poblacion: posible clientes potenciales de la ciudad de Piura., donde N=
438237.

z2xpxq 1.962 % 0.5 * 0.5
n=——— n= =

e2 B 0.072 196

Respuesta: Por lo tanto se tomo una muestra de 196 de posibles clientes.

2.3.3. Criterios de seleccion:

2.3.3.1. Criterios de inclusion:
Para la muestra de clientes se consider6 a personas de cualquier sexo a partir de

los 18 afios y que adquirieron productos oftalmolégicos.

Para la muestra de posibles clientes se consideré a personas de la ciudad de Piura
de cualquier sexo a partir de 18 afios, que acudan a las opticas para la adquisicién de
productos oftalmoldgicos.

2.3.3.2. Criterios de exclusion:

Se excluye de la encuesta dirigida a los clientes de Optica Plus Vision a las

personas que tiene discapacidad.

A las personas con discapacidades o problemas psicoldgicos pues ellos no

contestaran de manera adecuada y confiable las preguntas planteadas en este estudio.
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2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad

2.4.1.

2.4.2.

Técnicas

La encuesta: se aplico en esta investigacion dos encuestas distintas. Una
aplicada a los clientes actuales de Optica Plus Vision y la siguiente a los
consumidores de productos oftalmoldgicos en la ciudad de Piura. En la primera
la serie de preguntas para conocer datos que pudieron resaltar dentro de la
empresa y que los consideran valiosos para lograr mejorarlos cada dia, mientras
en la segunda para determinar caracteristicas que desean encontrar y que toman

en cuenta a la hora de adquirir sus productos oftalmologicos.

La entrevista: la cual se dirigi6 al gerente de Optica Plus Vision, con la
finalidad de recoger informacion del manejo econémico y financiero de la
empresa en estudio, asi como de las estrategias que aplica actualmente y la
predisposicion que tiene para poner en préctica otras con la finalidad de crear

un modelo de negocio con éxito.

Observacion: esta técnica se realizd con el fin de analizar y poder registrar el
comportamiento dentro de la unidad de analisis, en el cual se recogié datos
sobre la experiencia de los clientes dentro de esta y hacia que se inclinan para

identificar como se encuentra posicionada Optica Plus Vision.

Anélisis documental: mediante esta técnica se recogieron datos relativos a los

costos de produccién y precios de venta de los productos de la 6ptica.

Instrumentos

Cuestionario: se realizd un conjunto de preguntas con relacién a las variables
en estudio. En esta investigacion se aplico dos cuestionarios, en el primer caso
compuesto por 23 preguntas aplicadas a una muestra de 119 clientes y en el

segundo caso el cuestionario lo conformaron 20 preguntas aplicadas a una
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2.4.3.

2.4.4.

muestra 196 consumidores. Ambos cuestionarios se muestran en los anexos
2.Ay2B.

Guia de entrevista: conjunto de preguntas especificas que estuvieron dirigidas
al gerente general de Optica Plus Vision para conocer acerca de los costos de
la empresa, el acceso a entidades financieras, el manejo y los objetivos que se

ha planteado. EI modelo se muestra en el anexo 4.

Guia de observacion: nos permitié obtener datos mas precisos de los clientes
de Optica Plus Vision, hacia donde se inclinan y cuales son sus inquietudes
mas frecuentes. Ademas de caracteristicas especificas encontradas en los

locales de la competencia directa.

Ficha de andlisis de datos: sirvio para tomar los datos de presupuestos de

ventas y servicios para producir un lente completo en un periodo determinado.

Validez

La validez del contenido: los instrumentos de la presente investigacion
tienen dentro de su contenido items de estrategias competitivas y
posicionamiento de marca, se necesitdé la certificacién por parte de tres
expertos, quienes analizaron y evaluaron de manera critica y minuciosa la
cohesion, consistencia y suficiencia de los instrumentos para medir los
indicadores de cada una de las dimensiones de las variables presentes en la

investigacion.

Confiabilidad

Para medir el nivel de confianza de los instrumentos que estan dentro
de esta investigacion, los cuales estuvieron dirigidos a los clientes de Optica
Plus Vision, clientes potenciales y al gerente de la dptica. El indice de
confiabilidad arrojo que las preguntas de los cuestionarios no contienen una

estructura homogénea y no cumple con la propiedad de la aditividad, es decir
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2.5.

2.6.

no se pueden agregar para formar dimensiones o variables denominadas

constructos, por lo que dichos cuestionarios no necesitaron confiabilidad.

Método de andlisis de datos:

Para el andlisis de los datos recolectados se realizé la encuesta, entrevista, guia
de observacion en la cual se evalla de qué manera las estrategias competitivas
promueven el posicionamiento de marca de Optica Plus Vision. Dichos resultados, se
procesaron aplicando métodos de estadistica descriptiva, tales como frecuencias
absolutas y relativas, con ayuda del programa SPSS 24.0 y del programa de Microsoft
Excel. Los resultados han sido expuestos a través de tablas de frecuencia y graficos
estadisticos. Para lograrlo se realizé una serie de actividades en la que destacan:
busqueda de informacidn tedrica fisica o virtual, realizar matrices con datos relevantes
de la informacion presentada, interpretacion de los datos obtenidos, elaboracion del

proyecto final.

Aspectos éticos:

Para la realizacion de este estudio, los principales compromisos fueron
presentar los resultados con absoluta veracidad, basada en la confiabilidad de los

mismos y manteniendo el anonimato de las personas involucradas en el estudio.

Por otro lado, se garantizo el total respeto por la propiedad intelectual dado que
toda informacién tomada para la presente investigacion se citd y fue referenciada de

acuerdo a las normas APA.
Ademas, los datos que se obtuvieron en este estudio no se manipularon, solo

se han interpretado segun el contexto en el que se desarrollan estas variables de manera

objetiva y toda informacion se manejo con la responsabilidad correspondiente.
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I11. RESULTADOS

Para determinar estrategias competitivas que permitan promover el posicionamiento
de marca de Optica Plus Vision en la ciudad de Piura, que es el objetivo de la investigacion
presente, se aplicaron cuatro instrumentos que hizo posible recoger informacion necesaria
sobre las variables que forman parte esta la investigacion: dos cuestionarios, una guia de

observacion, una entrevista y por ultimo una ficha de analisis documental.

La aplicacion de los cuestionarios estuvo enfocado a los actuales clientes de Optica
Plus Vision y el otro aplicado a cliente potenciales, que permitid, en el primero conocer
aspectos resaltantes que el cliente encontré dentro de la empresa en estudio y que por ende
debe sobresalir y mejorar constantemente, en el segundo y las caracteristicas que son tomadas
en cuenta por un consumidor de productos oftalmolégicos al momento de hacer sus compras.

Ambas fueron estructuradas en escala de medicién ordinal sin escala de Likert.

La guia de entrevista fue aplicada a la gerente de Optica Plus Vision para conocer
acerca de cémo se inici6 la empresa y cuéles son los principales costos y gastos en los que
incurre su negocio, con ello se logré conocer detalles de la situacion financiera de la empresa

y determinar cual o cudles estrategias estan enfocados a la realidad de la empresa.

La guia de observacion nos dio a conocer datos sobre la realidad de nuestra
competencia directa, como es que atienden a su publico, caracteristicas de los productos,

ambientacién de sus locales y que es lo que ofrecen por la compra de sus productos.
En dltimo lugar tenemos modelos de presupuestos de ventas y servicios para la

elaboracién de un lente completo en el mes de octubre para conocer cuanto es su costo y cual

deberia de ser su rendimiento econémico.
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3.1  Cuestionario aplicado a clientes de Optica Plus Vision

3.1.1. Percepcion de los productos que se ofrecen en Optica Plus Vision en la
Ciudad de Piura.

Tabla 2. El producto adquirido le brinda alta confianza.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 18 15,1
De acuerdo 87 73,1
Indeciso 12 10,1
En desacuerdo 2 1,7
Total 119 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes de Optica Plus Vision

En la tabla 2, manifiesta la confianza con la que cuenta el producto que
adquirieron en la Optica Plus Vision, donde se observa que el 88% de los clientes
marcaron que estan de acuerdo o totalmente de acuerdo con lo que compraron ya
que les brinda la confianza necesaria mientras el 12% de ellos estan indecisos o

en desacuerdo.

Las demostraciones con graficos maquetas y los certificados que se
brindan dentro de la Optica Plus Vision han permitido que los clientes tengan
confianza en los productos adquiridos dentro de este establecimiento, siendo este
el mayor porcentaje. Por otro lado el indeciso se debe a que si bien es cierto
consideran bueno lo que han llevado, prefieren que la evaluacion oftalmoldgica la

realice un médico y eso si elevaria su confianza con los productos que adquieran.
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Tabla 3. Que se valora mas de un producto oftalmologico

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Precio 52 26,5
Calidad 121 61,7
Disefio 17 8,7
Otros 6 3,1
Total 196 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a posibles clientes potenciales.

En la tabla 3, muestra los resultados de la interrogante que valora mas de

un producto oftalmico el cliente potencial; en la cual el 62 % de ellos valora frente

a otras caracteristicas la calidad con la que cuenta el producto oftalmoldgico al

momento de realizar su compra, tenemos seguida de ésta, el precio con un 27% y

por ultimo un 9% para el disefio.

La calidad que tenga un producto dptico tiene mucha importancia para el

consumidor, debido a que este garantiza contar con una buena salud visual a través

de un material de calidad que protegera sus vistas de los dafios exteriores

existentes en el medio ambiente, seguido del precio, por que va de acuerdo a lo

que ellos consideran pueden pagar y lo Gltimo del disefio de las monturas si estan

acorde a la temporada y al disefio también referente a las tecnologias empleadas.

3.1.2. La percepcion del servicio brindado en Optica Plus Vision.

Tabla 4. Atencion personalizada en Optica Plus Vision.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Muy bueno 50 42,0
Bueno 59 49,6
Regular 10 8,4
Total 119 100,0

Fuente: Cuestionario apllcaEio a clientes de Optica PIus Vision.

En la tabla cuatro se explica como es considerada la atencion recibida

dentro de la Optica Plus Vision, donde un 92% de los clientes encuestados
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manifestaron que dentro de ella si se ofrece una atencion personalizada y por ello
la consideran muy bueno y bueno, mientras que el 8% la consideran regular la

atencion recibida.

Los clientes encuestados en su mayoria estan contentos con la atencién
recibida dentro del establecimiento, debido a que la asesora de venta que los
atendia sonreia, tenia predisposicion para mostrar alternativas diferentes a sus
necesidades, les bridaba confianza y opciones acordes a su trabajo y a su condicion
econOmica, mientras que el porcentaje de regular porque la asesora se encontraba

sola y tenia que atender también a otras personas a la vez.

3.1.3. Posicion competitiva de la Optica Plus Vision en la Ciudad de Piura.

Tabla 5. Usted se enterd de Optica Plus Vision por:

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Referencias de familiares o amigos 83 69,7
Publicidad en volantes 2 1,7
Comparacidn con otras dpticas 10 8,4
Transitaba por la zona 24 20,2
Total 119 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes de Optica Plus Visién

La tabla 5, explica como el cliente de Optica Plus Vision se enter6 de la
existencia de esta empresa, por qué acudieron a comprar en ella, donde un 70%
de ellos han asistido por referencia de familiares, amigos o conocidos que asisten
con frecuencia, luego un 20% por que transitaban por la zona y un 8% por la

comparacion que realizaron con otras opticas.

Se considera vital en el mundo comercial las referencia que dan las
personas que han asistido y comprado un producto en una tienda determinada,
como ellos pueden recomendarla por calidad, por atencién o por otros factores

segun su experiencia es por ello que un porcentaje mayor sea las referencias de
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los familiares 0 amigos, tenemos ademas a clientes que transitaban por la zona 'y
decidieron ingresar, les llamo la atencién la Optica, y el restante ha sido porque se
pusieron a comparar precios y modelos con el resto de Opticas y por un modelo en
especifico y por precio brindado regresaron. Esto pone de relevancia la

importancia de la ubicacion de la optica.

3.1.4. La estrategia de liderazgo en costos para promover el posicionamiento de
marca de Optica Plus Vision.

Tabla 6. Los precios en Optica Plus Vision son altos

Alternativas Frecuencia _____Porcentaje
Totalmente de acuerdo 4 3,4
De acuerdo 7 5,9
Indeciso 24 20,2
En desacuerdo 71 59,7
Totalmente en desacuerdo 13 10,9
Total 119 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes de Optica Plus Vision

Los resultados de la tabla 6 establecen como son considerados los precios
de los productos que ofrece Optica Plus Vision, un 70% marco que estd en
desacuerdo con que los precios sean altos en Optica Plus Vision, seguido de un
20% que se muestra indeciso con la pregunta acerca de precios altos y un 10% de

acuerdo con que son altos.

Ofrecer productos y servicios de calidad demanda en tener materia prima
de calidad que pueda garantizar ello sin la necesidad de aumentar un precio de
venta, sino considerando distintos opciones para nuestros clientes y cuanto ellos
estan dispuestos a invertir en su salud visual, identificando asi que en mayor
porcentaje los precios que se les brinda no son altos, el resto de encuestados
piensan que posiblemente si son altos o se encuentran indecisos debido a que estan
utilizando un tratamiento diferente y novedoso o por ser la primera vez que

adquieren este tipo de productos y servicios.
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3.1.5. Las estrategias de diferenciacion se requieren para promover el
posicionamiento de marca de Optica Plus Vision.

Tabla 7. Tiempo de entrega adecuado

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 44 37,0
De acuerdo 66 55,5
Indeciso 4 3,4
En desacuerdo 3 2,5
Totalmente en desacuerdo 2 1,7
Total 119 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes de Optica Plus Vision

Los resultados que muestran la tabla nimero siete, refleja como han
considerado los encuestados el tiempo de entrega de sus productos épticos, donde
el 93% de los clientes consideran que el tiempo para su entrega de lente fue el
adecuado, luego tenemos un 7% entre indeciso o en desacuerdo con el tiempo que

tuvieron que esperar.

Existe diferentes tratamientos que se les brinda al material optico lo que
hace que los productos sean entregados al dia siguiente o incluso en tres dias por
ser fabricaciones especiales, sin embargo las medidas en stock se entregan dentro
de media a una hora, es por ello que en su mayoria estan conformes con el tiempo
de entrega, pero el porcentaje que estd en desacuerdo se debe a que por los
tratamientos antes explicados la fabricacién no llego el dia indicado o a la hora, o

se modifico por inconvenientes en los biselados o retrasos en el aeropuerto.
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Tabla 8. Tecnologia adecuada en "*Optica Plus Vision'*

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 63 52,9
No 56 47,1
Total 119 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes de Optica PIus Vision

Los resultados de la tabla ocho, reflejan si la tecnologia que se encuentra
en Optica Plus Vision es considera adecuada o no, donde el 53% considera que si
cuenta con tecnologia adecuada para brindar productos y servicios épticos y el
47% que marco la alternativa No ya que manifestaron que les falta tecnologia

adecuada.

Optica Plus Vision es una empresa que tiene diez meses en el mercado esta
implementandose para poder ofrecer mucho mas de lo que un cliente desea esperar
el mayor porcentaje considera que si ya que su medida es computarizada, los
biselados de igual manera y trabajan con un laboratorio de prestigio, sin embargo,
existe un porcentaje en desacuerdo que considera la falta de tecnologia pues se
tiene que ir a otro ambiente que esta a la vuelta del establecimiento para realizar

la medida de vista.

3.1.6. La estrategia de segmentacion que necesita para promover el posicionamiento
de marca de Optica Plus Vision.

Tabla 9. Razdn de sus lentes.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Prescripcion medica 117 98,3
Moda 2 1,7
Total 119 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes de Optica Plus Vision
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Por ultimo tenemos los resultados de la tabla nueve que pone en manifiesto
cual es el uso de la razon de sus lentes en los clientes encuestados, manifestando

un 98% que es por prescripcién médica y solo un 2% por moda.

El uso de lentes oftalmicos esta en aumento debido a los diferentes factores
que implican en su uso; pasar largas horas frente a los dispositivos electronicos,
la contaminacion, radiacion han hecho que los problemas de miopia,
astigmatismo, presbicia e hipermetropia estén en aumento, ademas muchos
pacientes nacen con esta deficiencia dptica por ello en su mayoria utilizan lentes
por prescripcion médica y solo un minimo porcentaje por estar a la moda ya que

muchos lo tienen o les parece que mejora su rostro.

3.1.7 Estrategias competitivas que promueven el posicionamiento de marca de

Optica Plus Vision en Piura.

Tabla 10. Estrategias competitivas para promover posicionamiento de marca.

ESTRATEGIA PERCEPCION

Liderazgo en costos

Descuentos en la compra 85,7%
Precios accesibles 70,0%
Pago mediante tarjetas 39,5%
Pago en efectivo 32,8%

Diferenciacion

Buena ubicacion 92,4%
Tiempo de entrega adecuado 92,5%
Tecnologia adecuada 52,9%
Comercializar por internet 32,8%
Buena distribucion de exhibidores 60,5%

Segmentacion

Compran por prescripcion médica 98,3%

Fuente: ETaboracion propia.
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Analizando los resultados obtenidos de la encuesta realizada a los clientes en la
cual nos muestra las caracteristicas mas resaltantes de los clientes para poder
analizarlos y asi lograr establecer de qué manera las estrategias competitivas ayudaran
a promover el posicionamiento de marca de Optica Plus Vision. Tenemos que los
clientes en la estrategia liderazgo en costos los clientes valoran que se les realice algin
descuento por los productos que adquieren, que los precios son considerados por ellos

accesibles y que su preferencia de pago esta en realizarlo con tarjetas y efectivo.

Mientras que para la estrategia de diferenciacion se observa que el cliente
privilegia el tiempo de entrega el cual buscan que sea reducido. Sigue en orden de
preferencia de los clientes la buena ubicacion del negocio, sin embargo, consideran
que le falta tecnologia ya que el servicio de medicion se realiza en otro ambiente que
no es de la Optica y que si se les consulta por compras por internet no estan muy
contentos, sin embargo, para que observen publicidad y promociones si tiene

preferencia las redes sociales.

Por otro lado, queda claro que el mayor volumen de los clientes compra
lentes por razones médicas siendo este un dato interesante para ofrecer mejores
productos que brinden una calidad éptica adecuada para que asi el cliente se sienta en

confianza y conforme con los productos y servicios.
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4.1

V. DISCUSION

Discusioén de resultados

El estudio tuvo como objetivo principal proponer la manera en la que las
estrategias competitivas promueven el posicionamiento de marca de Optica Plus
Vision en la Ciudad de Piura- 2018, para la cual se emplearon cuatro instrumentos de
recoleccion de datos. El cuestionario fue aplicado a los clientes actuales y potenciales
de Optica Plus Vision para recoger informacion de las estrategias competitivas mas
valoradas por ellos y ademas analizar el posicionamiento actual de la Optica Plus
Vision en el mercado de Piura. La guia de entrevista fue aplicada al gerente de la Optica
con la finalidad de recoger sus opiniones acerca del mercado 6ptico, sus tendencias y
la forma de como la empresa enfrenta a la competencia. La guia de observacion
permitié recoger datos de la competencia respecto a su oferta y servicios brindados y
finalmente mediante una ficha de analisis se registraron los principales costos de sus

productos.

En referencia al primer objetivo que esta orientado a identificar la percepcién de
los productos que se ofrecen en Optica Plus Vision en la Ciudad de Piura — 2018,
Kotler & Armstrong (2017) afirman que es la forma como los consumidores aprecian
los atributos importantes de un producto, en comparacion con los productos de la
competencia. En la investigacion realizada por Ledn (2015) donde analiza el sector de
Opticas en la ciudad de Quito concluye que es posible mejorar el posicionamiento en
base a la calidad del producto, politicas de precios accesibles que logren que el cliente

tenga plena confianza en lo que esta adquiriendo.

Analizando los porcentajes obtenidos de la encuesta dirigida a los clientes de
Optica Plus Vision se tiene que la duracion de los productos que ofrece la empresa
obtiene un valor de 85% de satisfaccion por los clientes, que en el indicador de

variedad de modelos tenemos un 56% de los encuestados que manifiestan estar de
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acuerdo con ellos, resalta la estética de los clientes con un 76%, esto conlleva a que
los clientes manifiesten que los productos que adquirieron les brinda alta confianza
con un 88%; asimismo otro porcentaje que debemos tomar en cuenta es aquella
caracteristica que es mas valorada por los clientes la cual se encuentra en la encuesta

dirigida a los posibles clientes potenciales.

Sin embargo, los modelos y marcas en Optica Plus Vision deben estar mas acorde
a las preferencias del publico que lo frecuenta donde un 54% manifestd tener
inclinacion por marcas reconocidas Rayban, Oakley entre otras segln las tendencias
de moda y a la vez que los productos oftalmolégicos sean duraderos segin la
prescripcion de los especialistas. Razones por las cuales se puede afirmar que los

clientes tienen una percepcion favorable respecto a los productos que ofrece la Optica.

En cuanto a la guia de observacion aplicada a la competencia directa de su
alrededor se logré determinar que en la mayoria de ellas se ofrecen variedad de
productos al alcance del consumidor, modelos que estan actualmente en tendencia, sin
embargo en solo una de ellas (Buena Vision) se ofrece a los clientes monturas de
marcas reconocidas que coinciden con las preferencias de marcas que los encuestados
indicaron, en lo que esta dptica les brinda la oportunidad de elegir entre las originales

como las de imitacion de estas marcas.

En Optica Plus Vision se coincide con estas afirmaciones, la propietaria conoce
que su empresa se desarrolla en un entorno competitivo, donde la forma de estar
adelante es ofrecer productos de calidad lo que se pone en evidencia en ambas

encuestas con un valor de 62% frente a otras caracteristicas.

El segundo objetivo estd orientado a determinar la percepcion del servicio
brindado en Optica Plus Vision en la Ciudad de Piura — 2018, al respecto, Kotler &
Armstrong(2017) afirma que un buen posicionamiento se consigue a través de la
mezcla de beneficios que ofrece el cliente y que a su vez constituyen una propuesta de
valor para la empresa. Esto esté referido a la atencion que brinda el personal, los
servicios complementarios de pre y post venta que se le ofrecen a los clientes, asi como

las facilidades que se les brindan durante el proceso de venta.
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Los resultados del cuestionario aplicado a los clientes de Optica Plus Vision dejan
en evidencia que el 92% de los encuestados perciben una atencion personalizada,
mientras otro 96% califica el servicio brindado como agil y répido, asimismo en el
cuestionario aplicado a los posibles clientes potenciales se manifiesta que en referencia
a la capacidad de escucha de las asesoras un 97% de los consultados manifestaron estar

totalmente de acuerdo con dicha caracteristica.

Sin embargo, en cuanto a servicios complementarios ain queda mucho por
implementar como por ejemplo brindar consulta médica oftalmoldgica y proporcionar
mantenimiento a las monturas, manifestaron que les gustaria encontrar en Optica Plus
Vision combo de lente oftalmoldgico + lente de sol con un 50,4% y que las
promociones deberian ser difundidas por redes sociales ya que es un medio de mayor

tendencia y alcance para los clientes.

En la investigacién de Apaza (2016) donde analiza la calidad de servicio y la
competitividad de las MYPES del rubro Opticas de la ciudad de Piura concluye que en
la mayoria de ellas existe una inadecuada actitud de servicios por parte de sus

colaboradores.

El autor ademas sefiala que una ventaja competitiva importante se logra
minimizando los tiempos de entrega. La dptica a través de sus asesoras de ventas y del
optometrista busca dar una respuesta inmediata a las necesidades de los clientes
reflejado con el 96% en la encuesta de cliente de la empresa, lograndose ello con una
adecuada comunicacion e informacion. Por lo tanto se puede concluir que Optica Plus
Vision brinda una buena calidad de servicio a sus clientes, la cual estd llamada a

convertirse en una de sus principales ventajas competitivas.

Con la guia de observacion se determino ademas que en relacion al estudio de
Apaza (2016) los establecimientos observados ofrecen una atencion buena hacia los
clientes, ofreciéndoles productos de calidad con un servicio garantizado sin embargo

sacar una conclusién de todas o el gran nimero de ellas no es posible ya que solo en
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esta investigacion se aplicd la guia de observacion a cuatros establecimientos del sector
lo que resaltamos del investigador es la necesidad de disefiar estrategias competitivas
que generen a su vez una ventaja sobre la misma, enfocandose a la creacién de valor
hacia el cliente, con la implementacion de tecnologia e innovacion, con una cultura de

calidad.

En el tercer objetivo el cual esta orientado a definir la posicién competitiva de
Optica Plus Vision en la Ciudad de Piura — 2018. Segin Ries (2008) el
posicionamiento no esta referido al producto sino mas bien en la ubicacion del
producto en la mente de los clientes. Los resultados de la encuesta aplicada a los
clientes de Optica Plus Vision indican que 2 de cada 3 clientes consideran a Optica
Plus Vision como la primera opcion al momento de realizar sus compras de productos
oftalmoldgicos, lo que deja entrever la existencia de un buen posicionamiento entre
sus clientes. Ademas, es importante analizar los resultados de como se enteraron los
clientes de la existencia de la dptica, donde se obtiene que aproximadamente el 70%
de los clientes se enter6 de la existencia de la optica por referencia de familiares o
amigos. Justamente uno de los beneficios de un buen posicionamiento es la publicidad
boca a boca.

Asimismo, es importante resaltar las caracteristicas que los usuarios de productos
oftalmoldgicos consideran que debe contar ellos, teniendo a la calidad del producto
con un 50%, seguido de un 27% de la garantia con la que dichos productos deben
contar, lo cual se ve reflejado en ambos cuestionarios. En ultimo lugar la guia de
observacién nos ayudd a conocer la cobertura de mercado con la que cuenta las dpticas
observadas en la que se determiné que Opticas Villanueva y Buena vision cuentan con

mas de 5 locales en el sector.

Ruiz (2018) en su investigacion sobre la calidad en la atencion al cliente de las
MYPES de productos oftalmolégicos en Chimbote afirma que generalmente estas
empresas tienen dificultades para implementar estrategias que mejoren su posicion
competitiva que les permitan llegar al éxito. Esto se debe en muchos casos a la poca
formacion académica y sus limitaciones para innovar. En esto Optica Plus Vision tiene

una ventaja considerable pues la duefia aparte de experiencia en el rubro por haber
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laborado en una de las mejores Opticas de Piura tiene formacion en ciencias
administrativas.

El cuarto objetivo establecer estrategia de liderazgo en costos para promover el
posicionamiento de marca de Optica Plus Vision en la Ciudad de Piura- 2018. Porter
(2013) afirma que esta estrategia requiere de un analisis de los costos con el fin de
generar una ventaja competitiva y que para ello es necesario examinar las actividades
que crean valor y que consumen materiales y servicios. En la ficha de andlisis de datos
gue se muestran en esta investigacion presenta un detalle de los costos de materiales,
mano de obra directa e indirecta, costos indirectos y gastos generales en que incurre la
Optica con los principales productos que comercializa.

Por otro lado, en la entrevista realizada al gerente se encontr que la estrategia
que no se esta aplicando de manera correa la reduccién de costos por ellos se esta
analizando en las distintas ofertas de compra de mercaderia a mayor escala con el
propdsito de disminuir los costos unitarios, ademas de como surgid la idea de negocio,
si es que cuenta con algdn tipo de financiamiento y como se esta llevando acabo los

controles e informes de la empresa.

Porter también considera que la ubicacién de la empresa en un lugar estratégico
para el contacto con clientes y proveedores brinda efectos positivos en sus costos
finales. Optica Plus Vision al respecto tiene la ventaja de estar ubicada a pocos metros
de la Av. Sanchez Cerro la cual es una de las principales mas transitadas avenidas de
Piura. Ademas, se encuentra ubicada en el clUster éptico de la ciudad pues es un sector
comercial que concentra la mayor parte de las opticas de Piura. Lo mencionado por
Porter se rectifica en la investigacion de Loayza (2015) donde analiza la imagen
corporativa de las 6pticas EDKA concluyendo que uno de los aspectos negativos de la
empresa es no aprovechar los lugares estratégicos donde se encuentran ubicados sus

locales

En el caso de Optica Plus Vision sus clientes valoran el ofrecimiento de
descuentos, las facilidades para cancelar los productos por cualquier medio de pago y
lo que es méas importante, un 70% considera que los precios no son altos lo cual se

puso en evidencia a través de los resultados de la encuesta aplicada a los clientes de
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Optica Plus Vision. Por lo tanto, se puede concluir que la empresa viene desarrollando
estrategias de liderazgo en costos que efectivamente promueven su posicionamiento.
El objetivo cinco orientado a elaborar estrategias de diferenciacion para promover
el posicionamiento de marca de Optica Plus Vision en la Ciudad de Piura- 2018, Hill
& Jones (2012) establece que la diferenciacion se consigue superando a los
competidores en tres factores importantes: innovacion, calidad y capacidad de
respuesta. Al respecto la dptica maneja un tiempo de entrega de los productos bastante
adecuado como lo reconocen el 93% de los clientes. Sin embargo, en cuanto a la
tecnologia percibida aun falta mucho por mejorar pues casi la mitad de los clientes
consideran que no es la mas adecuada y quiza como resultado que actualmente se

requiere de otros establecimientos donde realizar la medicion de la vista.

Corvacho & Gomez (2015) elaborando el plan de marketing para la empresa
Acuarius vision Center propone el uso de estrategias tales como adquirir nuevas
marcas Y realizar alianzas estratégicas con aseguradoras, oftalmologos, colegios y
estilistas, aspectos que bien podrian realizarse en Optica Plus Vision. Sin embargo, las
estrategias de diferenciacion pueden venir de implementar nuevas formas de
comercializacion tales como utilizando internet y otras tecnologias de informacion o

innovando en materia de exhibidores que muestren los productos de manera creativa.

Ademas, en la encuesta dirigida a los clientes manifiestan si consideran prudente
que la empresa comercialice sus productos por internet donde el 67% manifesto estar
indeciso o en desacuerdo debido a que no tienen confianza en hacerlo de esa manera,
sin embargo, si lo consideran importante para promocionar productos y darse a
conocer. Se puede concluir que Optica Plus Vision aplica algunas estrategias de

diferenciacion pero que tendria mucho por mejorar en este aspecto.

El sexto objetivo consiste en establecer estrategia de segmentacion para promover
el posicionamiento de marca de Optica Plus Vision en la Ciudad de Piura- 2018, Fred
& Forest (2017) considera que existen diferentes formas de segmentar mercados y que
hacerlo mejora la competitividad de una empresa por mas pequefia que sea. Ademas,
los segmentos elegidos deben ser diferenciales es decir distintos y responder de manera

diferente frente al marketing. En la investigacion se obtuvo como resultado que mas
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del 98% de los clientes usan lentes por prescripcion médica, que el tipo de lente que
mas requieren es el oftdlmico y que no hay diferencias relevantes en cuanto a sexo y
edad.

Ledn (2015) dentro de las propuestas estratégicas para el sector de Opticas en la
ciudad de Quito propone la especializacion, es decir centrar la oferta en un tipo de
producto para un tipo de segmento de mercado, en Optica Plus Vision ofrece productos
diferentes para pubicos diferentes ya sea por el nivel de ingresos, género y estilos de
vida, por lo que se puede concluir que se esta ofreciendo productos para diferente
publico de manera eficaz pero que no se tiene un segmento establecido al cual se desea

satisfacer.

En altimo lugar el objetivo general de esta investigacion esta orientado a proponer
la manera en la que las estrategias competitivas promoveran el posicionamiento de
manera en Optica Plus Vision en el afio 2018. En la investigacion realizada por Pinzén
& Ruiz (2017) donde analizé a Optica Vision Express manifiesta como plan de accion
basico plantear estrategias competitivas que hagan posible el posicionamiento de la
unidad de andlisis para hacerla rentable con el mayor nimero de clientes fidelizados,
mientras que para lograr un buen posicionamiento Vidarte (2017) manifiesta que para
lograrlo se debe enfocar la empresa en ofrecer calidad y servicios con precios
accesibles al consumidor, proponiendo en el primer estudio el ingreso mercados menos
saturados con adecuadas técnicas de marketing y en el segundo un plan de marketing

que generen estrategias competitivas basadas en el estudio de las 7Ps.

Optica Plus Vision tiene buenas caracteristicas que los clientes estan resaltando y
considerando que son de su preferencia pero que a su vez se deben de mejorar, innovar,
donde se debe tomar en cuenta dichos resultados y recomendaciones para comenzar a

construir una empresa sostenible y rentable en el tiempo.
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V.  CONCLUSIONES

Los productos que ofrece Optica Plus Vision tienen una percepcion positiva en sus
clientes, mediante la duracion de ellos y la confianza brindada para adquirirlos. Sin
embargo la empresa debe implementar dentro de su gama ofertada un lugar exclusivo
en sus vitrinas dirigidas a la mayor demanda indicada (RayBan, Oakley, VVogue, otras).
La percepcion de los servicios brindados es positiva, la atencion recibida consideran
la adecuada, sin embargo indican que la empresa deberia brindar promociones visibles
(combo lente oftdlmico+ lente de sol) y difundidas en redes sociales que es el medio
de mayor alcance segun sus respuestas. Ademas de consulta médica oftalmoldgica.
La posicion competitiva con la que cuenta la empresa es regular a pesar del poco
tiempo que cuenta en el mercado ya que en su mayoria los clientes consideran que los
productos y servicios brindados son de calidad y lo destacan las referencias que les
brindan las personas que ya realizaron compras dentro de ella.

Optica Plus Vision brinda a sus clientes en su mayoria un descuento evidente en la
realizacion de sus compras con disposiciones de pago variadas para concretar las
adquisiciones. En cuanto al liderazgo de costos estan elevados.

Optica Plus Vision cuenta con una ubicacion accesible, entrega de productos a tiempo
sin embargo, para lograr diferenciarse de sus competencias debe innovarse no solo en
equipos oftalmicos, sino con canales de ventas diferentes y programas diferenciadores.
Optica Plus Vision no cuenta con segmento determinado, la mayor demanda de lentes
es sin duda alguna por prescripcion medida, ademas los clientes no cuentan con cultura
visual.

Optica Plus Vision para posicionar su marca debe poner en practica estrategias
competitivas que marquen una diferencia frente a su competencia. Manejar mayores
ofertas con la reduccién de costos, implementar tecnologia moderna con nuevos

canales de ventas atractivos.
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VI. RECOMENDACIONES

Propiciar una mejorada precepcion de los productos con garantia, confianza y
calidad, comercializando monturas de Luxottica (gama exclusiva), desarrollando
tarjeta de fidelizacion para clientes con un porcentaje de descuento aplicada a su
proxima compra.

Mejorar la precepcion de los servicios en Optica plus Vision, a través de la
implementacion de tecnologia oftalmoldgica para la medicion de las vistas,
ademas las asesoras deben estar en constante informacion para brindar una
atencion personalizada.

Elaborar material publicitario (volantes, tarjetas), se recomienda producir
material de identidad corporativa con la marca (liquidos, estuches, tasas otros)
para lograr una posicion competitiva frente a la competencia.

Realizar evaluacion de costos de la empresa para minimizarlos, asimismo se
recomienda que la adquisicion de monturas sea a mayor escala para brindar
precios competitivos.

Desarrollar programas que les permita generar una ventaja competitiva en
relacion con la de su competencia. En este punto se recomienda en primer lugar
hacer correcto uso del merchandising dentro de la tienda, luego un letrero con el
nombre claro de la empresa y en Gltimo lugar que invierta en publicidad por
medios de comunicacion de preferencia por los encuestados (redes sociales, radio,
periddico, entre otros).

Determinar el segmento que se desea satisfacer, evaluando cuales son las
caracteristicas con mayor demanda para atraer su atencion, desarrollando
campanas de salud visual dentro del grupo que se determine.

Implementar estrategias competitivas en Optica plus Vision es de suma
importancia para no crear una empresa mas del sector sino para lograr generar
ventajas competitivas frente a nuestra competencia y de esta manera establecernos
en la mente de su publico objetivo, recomendandose poner en practica las distintas

estrategias que hagan posible el fin de este trabajo de investigacion.
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7.1

VIil. PROPUESTA

Introduccion

Optica Plus Vision en la ciudad de Piura actualmente presenta distintas falencias,
pues es una empresa que se inicio sin realizar ningun estudio previo referente a la
rentabilidad, segmento al que se debe dirigir, entre otros estudios relacionados al
funcionamiento del negocio. Parte de ello se debe ademas a la falta de implementacidn
de estrategias que no permiten promover un posicionamiento de marca adecuado,

generando una preocupacion por parte de la propietaria de dptica.

Las estrategias competitivas representan una herramienta importante que nos
permitird organizar los recursos y habilidades con los que cuenta la empresa de manera
correcta, tomandose en cuenta el segmento al cual nos vamos a dirigir para que en
consecuencia definamos, alcancemos y sustentemos ventajas competitivas que nos

coloque en una posicién defendible frente a nuestra competencia.

Para poder implementarlas se debe conocer como se encuentra actualmente la
empresa en la mente de nuestros clientes, que es lo que ella les ofrece, cuales son sus
metas a corto y largo plazo y las caracteristicas que como empresa les favorece para el

sostenimiento de la misma en el tiempo.

Con los instrumentos de recoleccion de datos que se aplicaron en esta
investigacion se detect6 distintos factores que estan limitando promover de manera
adecuada el posicionamiento de marca de Optica Plus Vision, asimismo como
caracteristicas que son valoradas por los clientes y que esperan ellos encontrar al

momento de realizar sus compras de productos opticos.

Aplicar estrategias competitivas en Optica Plus Vision va a permitir que la
empresa se organice de manera adecuada, reduciendo costos sin sacrificar calidad,
ofrecer mejores productos y servicios, establecer metas acordes al sector en el que se
desarrolla para fortalecer el posicionamiento de su marca y lograr establecernos en la

mente del mayor numero de clientes potenciales.
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7.2 Objetivos de la propuesta

Objetivo general:

Proponer estrategias competitivas que logren renovar, impulsar y proyectar el
posicionamiento de marca de Optica Plus Vision donde la empresa sea reconocida por
brindar productos y servicios de calidad con garantia, que este a la vanguardia de las

tendencias de moda.

Objetivos especificos:

1.  Establecer lineamientos estratégicos para Optica Plus Vision con el fin de
alinear las decisiones y fomentar la identificacion con la organizacion.

2.  Establecer estrategias competitivas para implementarlas en las actividades de
Optica Plus Vision.

3. Analizar las amenazas y oportunidades con las que cuenta la organizacion para
orientar el desarrollo en el sector 6ptico.

4.  Elaborar un plan de promociones difundido por medios de comunicacion.

5.  Redisefiar material de identidad corporativa de la marca de la empresa entre los

cuales tenemos uniforme, lapiceros, bolsas, liquidos de limpieza, etc.

7.3. Justificacion

El fin primordial de definir correctas estrategias competitivas para promover el
posicionamiento de marca en Optica Plus Vision obedecen a mejorar los servicios y
productos que se brindan dentro de la empresa y a propiciar un posicionamiento de
marca en su pablico objetivo, utilizando de manera adecuada los recursos con los que
cuenta la organizacién para mejorar la imagen y ser la mejor opcion para realizar sus
compras de productos Opticos. La presente propuesta se elaboré teniendo en cuenta los
resultados obtenidos en la aplicacion de los cuestionarios de clientes de la empresa y
de la dirigida a clientes potenciales, guia de observacion, ficha de datos y entrevista al

gerente.
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Se determind que Optica Plus Vision cuenta con muchas caracteristicas positivas

para fomentar un posicionamiento de marca deseado, sin embargo, tenemos que

carecer de publicidad por un medio de mayor alcance, de tener ofertas hacia sus

clientes, la falta de implementacion de tecnologia (maquinas) y de una mayor

comercializacion de marcas reconocidas que demanda su publico.

7.4. Analisis FODA

Matriz FODA

Fortalezas

Debilidades

F1. Personal capacitado
en el rubro dptico.

F2. Cartera de clientes.
F3. Atencion
personalizada.

F4. Ubicacion de la
empresa.

F5. Ofrecer productos de

calidad con garantia.

D1.Empresa nueva en el
mercado.

D2. Limitada publicidad.
D3. Local alquilado.

DA4.
merchandising.

D5. Falta de liquidez.

Inadecuado

Oportunidades

Fortalezas —
Oportunidades

Debilidades —
Oportunidades

O1. Aumento de clientes con
deficiencias visuales.
02.Software para épticas.
03.Diversificacion; asociado
con marcas de Luxottica.
04.Posibles

estratégicas

alianzas
(proveedor,

empresa-clientes).

-F5, 03, 04; evaluar alianzas
con proveedores entre las
cuales se considere
comercializar productos de
Luxottica, convenios con
instituciones y compras con
precio a mayor escala.

(liderazgo en costos)

-D2, D4, 01 O4; disefar
publicidad, merchandising
dirigido para la apertura y
captacion de alianzas
estratégicas, creando ademas
una tarjeta de seguro en sus
compras.

(diferenciacion)

Amenazas

Fortalezas y Amenazas

Debilidad y Amenazas

Al.ingreso de  nuevos
competidores al mercado.
A2.Cirugias

oftalmoldgica.

laser

A3.Guerra de precios.

-F1, A2, A5; Fomentar en los
piuranos el cuidado y cultura
de sus vistas a pesar de las
correcciones con laser por la
luz azul y UV a través de

programas.

-D5, A4; evaluar invertir en

tecnologia con  modernos
equipos en el sector optico.

(Diferenciacion)
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7.5.

Ad.Innovacion tecnoldgica y | (Diferenciacion y
crecimiento de la | segmentacion)
competencia.

Ab.Falta de cultura visual.

Lineamientos estratégicos de Optica Plus Vision

751

7.5.2

7.5.3

Misién

“Optica Plus Vision tiene como mision mejorar la salud visual de nuestros
clientes brindando la mejor soluciédn visual segun su estilo de vida a través de
un servicio personalizado, con productos garantizados y de Ultima generacion
con el respaldo de nuestra experiencia en la region de Piura”

Vision

“Ser en 2025 en la Region de Piura reconocida como una de las dpticas mas
eficiente, competitiva y reconocida por su compromiso con la sociedad

resaltando la garantia y calidad de sus productos y servicios”.

Valores
Basados fundamentales para el logro de nuestros objetivos y la solucién

oportuna de las dificultades que se puedan presentar, siendo estos lo siguientes:

a) Responsabilidad: Caracteristica positiva de las que formamos esta
empresa ya que son capaces de comprometerse y actuar de forma correcta
bajo cualquier circunstancia, desempefidndose de forma correcta en sus

obligaciones.

b) Puntualidad: Cumplir con un horario establecido por la empresa al
momento de ingresar y salir del centro de trabajo, en reuniones, charlas y
lo mas importante fomentamos este valor para la entrega de nuestros
productos, lo cual nos permitird que nuestros clientes se sientan satisfechos

y vivan una experiencia inolvidable dentro de la organizacion.
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7.6

c) Respeto: la persona por encima de todo. Este valor va a regir las relaciones
entre la organizacion y sus grupos de interés: Clientes, accionistas,
trabajadores, proveedores y comunidad. A la vez ellas puedan reconocer,
aceptar y valorar las cualidades del préjimo y sus derechos. Es decir, el
respeto es el reconocimiento del valor propio y de los derechos del
individuo y de la sociedad.

d) Actitud de Servicio: al ofrecer un producto a nuestros clientes lo mas
importantes es saber que estamos comprometidos a servirlos y atenderlos
de la mejor forma posible, para lo cual nuestras colaboradoras ponen en
practica su amabilidad para atenderlo y saber escucharlo desde el principio
hasta el fin de la venta, brindandole una exacta informacion de nuestros
productos para gque ellos puedan adquirir el producto que mejor se adapte a

su necesidad.

e) Honestidad: fundamentales como la franqueza y, por supuesto, la verdad
Cualidad humana que tienen los integrantes de la familia Plus Vision para
comportarse con sinceridad y coherencia, respetandose ellas mismas y a los

demas.

Estrategias Competitivas

Es de gran importancia la imagen corporativa, 0 imagen de toda empresa ya
que este elemento consigue trasmitir en gran medida un mensaje que va a permitir
tener un lugar privilegiado en la mente del publico objetivo como una empresa seria y
que oferta productos y servicios de calidad, colocando su confianza al momento de

realizar sus compras de productos oftalmolégicos.

Se logra posicionar la empresa en la mente del publico objetivo como una
empresa confiable, que brinda calidad y garantia comprometida con la salud visual de
sus clientes tendremos una ventaja frente a nuestra competencia y por ende las
utilidades se van a incrementar. Las grandes compaiiias conocen y entienden muy bien
el poder que tiene una imagen en la mente del consumidor por ello constantemente

invierten en mejorarla para mantenerla, logrando de esta forma su posicionamiento.
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Después de realizar el estudio de la empresa mediante la investigacion

presente, analizado su desenvolvimiento dentro del sector dptico del mercado piurano,

logrando identificar sus fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas y en

coordinacion con la propietaria se elabora para mejorar su desarrollo fortalecer su

posicionamiento de marca una propuesta profesional.

7.6.1 Estrategia FO: consolidar alianzas estratégicas con proveedores (liderazgo en

costos)

a)

b)

Descripcion de la estrategia

Mediante la implementacion de esta estrategia se busca evaluar los
precios otorgados por los proveedores actualmente con los de su
competencia para poder hacerlo en compras de mayor escala para una
minimizacion de costos, ademas de ello se establece evaluar condiciones

y posible acceso para comercializar monturas de Luxottica.

Téacticas

Identificar las marcas de monturas con mayor demanda.

Evaluacién de los proveedores directos.

- Invertir en compras a mayor escala para disminuir los costos en las
monturas.

- Solicitar requisitos para comercializar productos de Luxottica.

- Determinar empresas de mayor demanda para establecer convenios
(instituciones privadas, estilistas, colegios, centros de salud,
profesores).

Programa estratégico

Este programa se llevara a cabo en los primeros tres meses del afio
2019 (enero, febrero y marzo) a través de la identificacion de las
marcas de mayor demanda y la manera de comercializar Luxottica, se
requiere ademas de apertura convenios basados en nuestra experiencia

en el sector opticos y con la atencidn personalizada.
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d) Responsable

Gerente de la empresa

e) Cronograma de actividades

Periodo

ENERO

FEBRERO

MARZO

Actividades

11234

112 ]34

Identificar las marcas de monturas con
mayor demanda

Evaluacion de los proveedores
directos.

Invertir en compras a mayor escala
para disminuir los costos en las
monturas.

Solicitar requisitos para comercializar
productos de Luxottica.

Determinar empresas de mayor
demanda para establecer convenios
(instituciones  privadas, estilistas,
colegios, centros de salud, profesores).

f) Presupuesto.

UNIDAD DE
MEDIDA

MATERIALES

NECESIDAD

PRECIO
UNITARIO

TOTAL

Papel A-4 Millar

S/.20.00

S/.20.00

Impresiones y copias Millar

S$/.50.00

S/.50.00

Gastos para aperturas | unidad

de convenios

S$/.100.00

S$/.100.00

Suma total

S/.170.00
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7.6.2 Estrategia DO: Implementacién de merchandising.(diferenciacion)

a) Descripcion de la estrategia

A través de esta estrategia se busca ofrecer a los clientes un valor

agregado en sus compras, mejorando la exhibicion de los productos en

“Optica plus Visién” de manera estructurada para generar un impacto

llamativo en la mente de nuestros clientes.

b) Tacticas

Disefiar productos caracteristicos que lleven la marca de la empresa.
Adjuntar en su compra un limpia todo y estuche con el logo de la
empresa.

Acompafar la entrega del producto con un diptico que contenga
informacion de los productos y servicios que brinda la dptica, asi como
las deficiencias visuales de los pacientes.

Adjuntar una bolsa de entrega con el nombre, logotipo, direccion y
teléfono de “Optica plus Vision™.

Distribuir de manera adecuada los espacios de la dptica cada mes.
Decorar el ambiente de la empresa con imagenes de la temporada
(cambio de vinilos y caritas informativas que acompafie la permanencia

del cliente en el establecimiento.

¢) Programa estratégico

Indica que el programa de implementacion de merchandising se
llevara a cabo en el primer trimestre del afio a través de un disefiador
grafico y las asesoras de ventas mediante un cronograma

establecido de actividades.

d) Responsables

Gerente de la empresa y asesora de venta.
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e) Cronograma de actividades

Periodo ENERO FEBRERO MARZO
Actividades 1123 L2 |3 (4|1 |2]3]4
Disefiar productos caracteristicos que lleven la
marca de la empresa.
Impresion de la marca de la empresa para los
productos.
Decorar el ambiente de la empresa con
imagenes de la temporada (cambio de vinilos y
caritas informativas.
Distribuir de manera adecuada los espacios de
la Optica cada mes.
Acomparfiar la entrega del producto con un
diptico informativo.
Adjuntar una bolsa de entrega, limpia todo,
estuche con el logo de la empresa.
f) Presupuesto
UNIDAD
MATERIALES DE | NECESIDAD | o ran | TOTAL
MEDIDA
Limpia todo (Glow) Ciento S/.3.90 | S/.390.00
Estuches de cofre con impresion Ciento S/3.00 S/.300.00
Estuches de bolsillo con Ciento 070 | S/.70.00
impresion
Bolsa entrega de plastico. Millar $.0.13 | S/.130.00
Dipticos informativos Millar $/.180.00 | S/.180.00
Elaboracion de vinilos Unidad $/.100.00 | $/.200.00
Suma total S/.1270.00
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7.6.3

Estrategia F-A: Fomentar la cultura visual a través de programas.

(diferenciacién y segmentacion)

a)

b)

Descripcion de la estrategia.

En esta estrategia se busca fomentar el cuidado de la salud visual y una
cultura de prevencion ante el aumente de las deficiencias visuales en la
actualidad, a pesar de que existe correcciones visuales con laser debe
existir una prevencion ante la exposicion a equipos que emitan radiacion
azul y ante el inminente ingreso de rayos UV a los cuales se esta expuesto.
Todo ello a través de programas innovadores que capten la atencion de
nuestro publico objetivo logrando su fidelizacion y al mismo tiempo una

diferencia frente a nuestra competencia.

Tacticas

- Autorizacion de la gerente general.

- Elaboracion de un Facebook.

- Crear una base de datos de los clientes para €l envié de promociones
y llamadas con la fecha de cambio de sus préximos lentes.

- Elaborar un beneficio emocional a través de una tarjeta de
fidelizacion para el acceso de un beneficio extra por su preferencia.

- Evaluar los beneficios de ofrecer y crear dentro de esta tarjeta un
seguro (garantia extendida de sus productos).

- Poner en préctica estas iniciativas a través de un plan piloto para ver

cudl es la respuesta del publico objetivo.
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c) Programa estratégico

Para la realizacion de este programa se llevara a cabo durante los primeros

cuatro meses del afio, a través de un cronograma de actividades en el cual

se tomara en cuenta los clientes que realizaron sus compras en los meses de

marzo y abril del aflo 2018 para que sean los beneficiarios con ofertas del

afio de cambio y asi evaluar la respu3esta de los clientes frente al seguro o

garantia extendida.

d) Responsables

Gerente de la empresa, disefiador grafico, Técnico en informatica y

wedmaster.

e) Cronograma de actividades

. ENERO FEBRERO | MARZO ABRIL
Periodo
Actividades 1 (2|3 1(2(3(4]1]2]3 1213
Autorizacion de la gerente
general.

Elaboracion de un Facebook

Crear una base de datos de los
clientes para él envid de
promociones y llamadas con
la fecha de cambio de sus
proximos lentes.

Elaborar un beneficio
emocional a través de una
tarjeta de fidelizacion

Evaluar los beneficios de
ofrecer y crear dentro de esta
tarjeta un seguro (garantia
extendida de sus productos)

Poner en practica estas
iniciativas a través de un plan
piloto
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F) Presupuesto

PRECIO

ACCIONES | RESPONSABLES | INDICADOR UNITARIO TOTAL
Redes Técnico en ..

. . . 100 visitas S/.500.00 S/.500.00
sociales informatica
Sistema base Tecnico en 1 $/.900.00 | $/.900.00
de datos informatica
Elaboracion Imprenta 100 $/.250.00 | $/250.00
de tarjetas
Total S/.1650.00

7.6.4  Estrategia D-A: implementar tecnologia en equipos modernos en el

sector dptico

a)

b)

d)

Descripcion de la estrategia.

Se tiene como finalidad mediante esta estrategia evaluar la
implementacién de tecnologia en equipos modernos para la medicion
de males refractivos ya que una innovacion tecnologica dentro de la
empresa le brindara mayor credibilidad y posicion sobre el publico
objetivo.

Técticas

Solicitar informacion de los equipos.

Identificar los equipos de mayor demanda.

Seleccionar los que se puedan adquirir.

Evaluacién de pago y compra de equipos en salud visual.
Programa estratégico

Este programa se llevara a cabo en el primer bimestre del afio 2019
por la propietaria de la dptica la cual evaluard la importancia de
innovar en tecnologia dentro de su establecimiento con diferentes
propuestas de los proveedores en maquinaria solo para la
implementacién de un consultorio.

Responsables

Gerente de la empresa, proveedores.
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e) Cronograma de actividades

Periodo ENERO FEBRERO
Actividades L2 3 |4 1 2 |3 |4
Solicitar informacion de los equipos.
Identificar los equipos de mayor demanda.
Seleccionar los que se puedan adquirir.
Evaluacion de pago y compra de equipos en salud
visual.
f) Presupuesto
Descripcién Unidad | Cantidad P.U Valor
Lensémetro computarizado supore V.U 1 S/.5,000 S/.5,000
Caja de prueba V.U 1 S/.920 S/.920
Auto refractdmetro V.U 1 S/.21,450 S/.21,450
Optotipo en proyector V.U 1 S/.3,630 S/1.3,630
Mesa eléctrica V.U 1 S/.800 S/.800
Montura de prueba V.U 1 S/.200 S/.200
TOTAL S$/.32,000
Elaboracion Propia
Depreciacion 10% S/.3,200.00
Presupuesto total
ESTRATEGIA TOTAL
Consolidar alianzas estratégicas con proveedores S/, 170.00
Implementacion de merchandising. S/. 1,270.00
Fomentar la cultura visual a través de programas. S/. 1,650.00
implementar tecnologia en equipos modernos en el sector éptico $/.32,000.00
SUMA TOTAL S$/.35,090.00

La inversién total para la aplicacion de las estrategias que se explican en esta

investigacion es S/.35,090.00 Soles.
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7.7 Viabilidad

Las estrategias que se han planteado anteriormente en esta investigacion
permitiran poner en practica estrategias competitivas que promuevan el
posicionamiento de marca de Optica Plus Vision que a su vez lograra generar en corto,
mediano y largo plazo dentro de la unidad de analisis eficiencia y eficacia en sus

actividades a desarrollar.

La presente investigacion realizada es viable debido a que los recursos financieros
que se utilizaran son accesibles, esto se logra mediante los recursos con los que cuentan
la empresa y ademas mediante la evaluacion de acceso financiero para la compra de
los equipos. Referente al financiamiento se evaluara la tasa mas atractiva posible. Todo
lo que se llevara a cabo necesita compromiso por parte del personal que conforma la

organizacion.

7.8. Mecanismos de control

Para comprobar que las estrategias competitivas propuestas estén orientadas a
promover el posicionamiento de marca de Optica Plus Vision, es de mucha
importancia evaluar los resultados que se desean alcanzar con los de la actualidad. Los
indicadores a mencionar permitiran evaluar si la propuesta que se plante6 cumplira su
finalidad, estos son los siguientes:

- Aumento de eficiencia y eficacia en la unidad de analisis.
- Disminucidn de los costos de ventas.

- Satisfaccion de los clientes con el servicio de medida.

- Logro de objetivos.

- Metas alcanzadas.

- Mayor numero de clientes fidelizados.

- Mayores ingresos para la empresa.

- Posicionamiento en la mente de nuestro publico objetivo.
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7.9. Evaluacién de costo — beneficio.

Poner en marcha las actividades que llevaran a cabo establecer estrategias
competitivas para un mejorado posicionamiento de marca de Optica Plus Vision

requieren de una inversion de S/.

MES VENTAS TOTALES
Mar-zo S/.15,097.70
Abril S/. 7,991.50
Mayo S/. 15,110.50
Jun_lo S/.14,917.00
Julio S/.15,172.90
Agc_)sto S/.14,513.00
Setiembre S/. 15,010.00
Octu_bre S/. 20,745.50
Noviembre S/. 15,775.50
Total S/.134,333.60

Fuente: Efaboracion propia.

Las ventas totales de Optica Plus Vision con respecto a los 9 meses que tiene
en el mercado son de S/. 134333.60, lo cual se espera un incremento de 10% para
el afio 2019.

Teniendo en cuenta que la inversion que se realizara en un total de S/.35090.00

soles.

Ventas totales en 2018: S/. 134,333.60
Crecimiento esperado para fines del afio 2019: 30%
Total de inversion para la propuesta: S/. 35,090.00
Beneficio — costo ?

Incremento de ventas = S/.134,333.60* 30% = S/.40,300.08

Relacion Beneficio-Costo= S/.40,300.08 / S/.35,090.00 =S/.1.15

Relacion Beneficio-Costo= S/. 1.15
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Anexo 1. Cuestionario aplicado a clientes en la ciudad de Piura.

~\| UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

Instrumento A. Cuestionario aplicado a clientes de Optica Plus Vision

Cordiales saludos, se esta realizando esta encuesta para llevar a cabo un proyecto de investigacion
Denominado “Estrategias competitivas para promover el posicionamiento de marca de Optica Plus
Vision en la ciudad de Piura -2018” de la universidad Cesar Vallejo agradecemos nos conceda
unos minutos de su tiempo para realizar esta encuesta, lea cuidadosamente cada item y marque
con X la respuesta que considere sea la correcta.

colaboracion.

Se agradece de antemano su valiosa

1. Al momento de adquirir sus lentes en Optica Plus
Vision le realizan algin descuento.

a) Sl []
b) NO ]
2. Los precios de los productos que ofrece Optica Plus
Visién son altos
a) Totalmente de acuerdo []
b) De acuerdo []
¢) Indeciso []
d) En desacuerdo ]
e) Totalmente en desacuerdo []
3. ¢Como prefiere realizar el pago por sus productos
opticos en "Optica Plus Vision”?
a) Efectivo [ ]
b) Tarjeta de crédito/débito [ ]
¢) Créditos personales L]
d) Descuentos por planilla L]
4. ;Cree usted que la ubicacion en la que se encuentra
“Optica Plus Vision" es la adecuada?
a) Si %
b) No
5. El tiempo que tuvo que esperar para la entrega de
su producto fue el adecuado
a) Totalmente de acuerdo []
b) De acuerdo []
c) Indeciso [
d) En desacuerdo L]
e) Totalmente en desacuerdo ]
6. ¢Usted considera que "Optica Plus Vision" cuenta con
la tecnologia que necesita?
a) Sl []
b) No ) []
7. Le facilitaria que Optica Plus Vision tuviera puntos de
venta en otros sectores de la ciudad
a) S Donde []
b) No ]

8.

10.

11.

12.

13.

Le facilitaria que la Optica Plus Vision
comercialice sus productos a través de
internet.

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Indeciso

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

H|nnn

Los exhibidores de “Optica Plus Vision"
estan distribuidos de manera creativa.

a. Totalmente de acuerdo ]
b. De acuerdo []
c. Indeciso []
d. En desacuerdo []
e. Totalmente en desacuerdo []

¢Cual es larazén del uso de sus lentes?

a. Prescripcion medica
b. Moda

(0]

Los productos de Optica Plus Vision tienen
la duracion adecuada?

a. Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Indeciso

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

HinnEN

La Optica le permite escoger entre una
apreciable gama de modelos
a. Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Indeciso

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

HinEnN

Las marcas de monturas encontradas en
Optica Plus Vision son de su preferencia
a. Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Indeciso

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

Hooon
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14 Loz productos adguiridos en |3 iffl]:-tica Pluz Vision i *;QJE ot E'El-"“.‘_m :mpl—'.*mit}mm le gustaria
) " anconttar en Orptica Plus Vizion?
majoran 2w eststica persomal
2] Totdments de acperdo 1 2] Medida de vista L]
i) De amwerdo J i) Asesoramiento ]
¢] Indacizo |:| c]  Mantenimiento ¥ promociones L]
d] En desacpsrdo ] d] Consulta medica oftalmolagica ]
2] Totalmente en desacuerdo d g| Otros ]
15. ;;E;aPlu Wision 22 brinda uma atsncion - ;i;ﬂuida:a 1_-.t-'_':: ='1ffl]:-t~ica Plus 1.‘.1.51._:-‘]__. como la_l
2] Muy bueno ] primsrs opoion pera 1a compra de sus poodwectos?
b| Bueno J a]l si O
c| Regular [ il Mo L]
d] malo Il ;Porgua? ]
e] Muy malo [l 12. La calidad de los productos v servicios ofrecidos
por optica Plus wision son busnas

15. El producto gue adguinio 1= brinda alta confisnea z] Totdlmenta da acusrdo [l

2] Totdments de amerdo L] 8] De amerdo |:|
b] Da amerdo ] ¢] Indscizo ]
c] Indacizo ] d] En desamerdo |:|
d] En desacusrdo ] €] Totalmente en desacuerdo |
2] Totalments en desacuerdo [ |23. usted seentero de Optica Plus Vision por:

17. El parsonsl da la optica la respelve con rapidas 2] PFaferamciaz da familizre: o amigos ]
cualguisr consults problsma o pagesidad guoe =2 la i) Publicidad en volantes ]
prasanta ¢] Compsacion con otras opticas C]

z] Siempre 1 d Tmmsitsba por la zona ]
h] Casi siempre Il €] Otros O
¢ Aveces O
d] Casi nunca ]
] Nunca (I

18. ;Jua tipo da promocionss 1= sustara snconttsr en

Optica Plus Visidn?
3] Combo lsjos +oarca 1
b] Combo lente oftdlmice + lemta de 2ol J MUCHAS
¢] Descpsnto por mas do dos parss ] GRACIAS.
d] Otros L1

19. ;A traves da gus medio de comumicacion zesim su
criterio "Optica Plus Visidn”™ deberia difimdir sus
promecionas T

3] Talavisin ]
4] Fadio J
2] Pavistas ]
d] Redes sociales ]
2] wolantes [l
DATOS GENERALES
Facha : /[ 1DB
Samao: Famanino O hazouline ]
Edad:
Mival da ingresps:  Menos da ot 1000 [ 2/ 10080 — 200D /2000 — 3000 [ Maz da
23000 []
Grado deinstroccidn: Primaria [  Secomdaria [ superior 1
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Instrumento B. Cuestionario aplicado a clientes potenciales

Cordiales saludos, se esta realizando esta encuesta para llevar a cabo un proyecto de investiga
denominado “Estrategias competitivas para promover el posicionamiento de marca de Optica
Vision en la ciudad de Piura -2018” de la universidad Cesar Vallejo agradecemos nos conceda |
minutos de su tiempo para realizar esta encuesta, lea cuidadosamente cada item y marque con

respuesta que considere sea la correcta. Se agradece de antemano su valiosa colaboracion.

1. ¢Queétipo de lentes usa? 7. ¢Se encuentra satisfecho con los productos y
a) Oftalmicos ] servicios que le brinda actualmente la 6ptica de
b) De sol ] preferencia?
c) De contacto [ ]
d) Otros ] a) Totalmente de acuerdo L]
b) De acuerdo []
2. ¢Cudles la frecuencia en la que usted visita una ¢) Indeciso []
oOptica? d) En desacuerdo []
a) Menos de una vez al afio ] e) Totalmente en desacuerdo ]
b) Unavez al afio O] o _
c) Mas de unavez al afio O] 8. ¢ Cual de las siguientes dpticas ofrecen mayor
variedad de productos?

3. Segun las caracteristicas indicadas ¢ Cudles son a)  Optica Progreso -
importantes al momento de adquirir sus productos b) Optica Villanueva [
oftalmicos? c) Optica Plus Vision []

a) Precio ] d) Optica Buena Vision ]

b) Garantia O e) Optica Fama L]
L f) Otra [ ]

c) Ubicacién L] =

d) Calidad O] (Especifique)

e) Rapidez L]

4. Segun sus ingresos ¢cuanto pago la Gltima vez por la ofrece los mejores precios?

¢ Cudl de las siguientes Opticas considera usted (

adquisicion de sus lentes? - a) Optica Progreso L]
a) Des/.50as/. 120 O] b) Optica Villanueva [
b) Des/.121as/.190 O] c) Optica Plus Vision L]
c) Des/.191as/.260 O] d) Optica Buena Visién ]
d) Des/.261as/.330 e) Optica Fama L]
e) Des/.331en adelante L] f) Otra []

(Especifique)
5. ¢ Cdémo prefiere realizar el pago por sus productos
Opticos? 10. ¢Segun su criterio cual ubicacion considera mej
. para la ubicacion de una Gptica?
) Efe_Ct'vo L L L a) Centro de la ciudad L]
b) Tarjeta de crédito/débito ] b) Av. Sanchez Cerro ]
c) Créditos personales L] ) Av. Loreto L]
d) Descuentos por planilla [ ] d) Malls de la ciudad (]
e) Otros ]
6. ¢En cudl de las siguientes dpticas suele acudir a

comprar sus lentes? ] 11. ¢Cuénto tiempo suele esperar para la entrega de
a) Optica Progreso ] productos 6pticos?

b) Optica Villanueva O a) Inmediatamente L]
¢) Optica Plus Vision b) Undia L]
d) Optica Buena Vision L c¢) Dos dias L]
e) Optica Fama L] d) Otro []
f) Otra ]

(Especifique
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12. La optica da su proforencia cuenta con
temologia adecuada pera offecer productos
oftalmologicos.

g) Totalmants de aomerdo

b} D= aoerdo

) Indecizo

d) En desacuerdo

&) Totalmeante an dazammendo

00oOdn0

13. ;Cual 2z larazom dal vso da sus lemtas?
a1 Prescripoion medica
5 Moda

14. ;Cuinto ls duro la oltima ver sus lentes?
a) Memoe doun afo
) Unado
<) Ma: daun afio

000 od

15. En zu opinicn joual 2= la optica que oftace
majores productes oftalmoeldgicos?
a1 Optica Progeso
b) Optica Villanuava
€) Optica Pluz Visicon
d) Optica Buena Vizion
=) Omptica Fama
f) Otez
{Ezpacifigus)

Qo004

16. ;Qu2 e lo gue mas valora de un producto
oftalmaolomice?

1%

14

20

El porsonal gue atiends en una optica tisms
capacidad da =scucha

2] Totslmentz 4= ampendo

o] De amperdo

c] Imdecizo

d] En desamendo

2] Totalmente =n desacusrdo

NN RN

Diezds supunto ds vista cusl 25 la optica qus
offes majors: pIOMOCions:
a) Optica Prograzo
b) Optica Villanueva
<) Optica Fama
d) Optica Burena Vizion
2y Optica Plus Vizicn
f) Ota

HRE RN

#u2 otros servicies complementarics 1z
gustaris sncontrar an las Opticas?

a] DMladida da wista

k] Asssoramisnto

¢]  Mlantenimisnte ¥ promocionas

4] Consulta madica oftalmelogica

g] Cros

NN RN

g Pracio 1
b) Calidad O]
o) Diz=io ]
) Ortoos: I
17. ;Como califica usted la atencicon secibida an
una optica? B
g} Busna T
%) Pasila O MUCHAS GRACIAS
€ Maa O
DATOS GENEBEALES
Fachs : 2018
Semn: Fememing [ Mazculing O
Edad:

Fival de ingresos:
Wiz da 2 3000 O

Gradp da instroccion:  Primaria

[0 Secundaria |:|

Menos de = 1000 [ 2. 1000 - 2000 [ =2000 — 3000 []

1S Of |:|
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Anexo 1.2.A.Guia de observacion
Nombre del observador: Olaya Pinto Milagros Fecha 03-10-2018

Razon Social: Optica Buena Vision Ubicacién: Loreto N° 465

VARIABLE Bueno. Malo. | Muchos | Pocas | Algunas
Aspectos observados Regular
(@) (@) (as) (as) (as)

La comunicacion de los
precios de los productos
a los clientes se X
efectian de manera
fluida

Alternativas de pago
disponibles para los X
clientes

Accesibilidad del
ESTRATEG | negocio

IAS
COMPETIT | Las instalaciones de las

IVAS Opticas son comodas X
para los clientes

La ambientacion del
local es:

Los exhibidores estan
distribuidos X
correctamente

Puntos de venta en
diferentes sectores de la X
ciudad

Atencién brindada por
el personal

Flexibilidad respecto de
las necesidades de los X
clientes

Difusion de las

POSICION promociones ofertadas

AMIENTO | Oferta de servicios
DE MARA | complementarios

Variedad de modelos
disponibles

Marcas de prestigio
comercializadas

Comodidad  brindada
por la infraestructura X
del negocio
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Anexo 1.2.B. Guia de observacion

Nombre del observador: Olaya Pinto Milagros Fecha 03-10-2018
Razon social: Optica Trujillo Ubicacién: Loreto N° 425
VARIABLE Bueno. Malo. | Muchos | Pocas | Algunas
Aspectos observados (@) Regular (@) (as) (as) (as)
La comunicacion de los
precios de los productos
a los clientes se X
efectian de manera
fluida
Alternativas de pago
disponibles para los X
clientes
Accesibilidad del X
ESTRATEG | negocio
IAS - :
COMPETIT | Las instalaciones de las
IVAS Opticas son comodas X
para los clientes
La ambientacion del X
local es:
Los exhibidores estan
distribuidos X
correctamente
Puntos de venta en
diferentes sectores de la X
ciudad
Atencion brindada por X
el personal
Flexibilidad respecto de
las necesidades de los X
clientes
Difusion de las X
POSICION promociones ofertadas
AMIENTO | Oferta de servicios «
DE MARCA | complementarios
Variedad de modelos X
disponibles
Marcas de prestigio "
comercializadas
Comodidad  brindada
por la infraestructura X
del negocio
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Nombre del observador: Olaya Pinto Milagros
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Anexo 1.2.C. Guia de observacion

Razon social: Optica Progreso S.R.L

Fecha 03-10-2018

Ubicacién: A.V Sanchez cerr6 730

VARIABLE Bueno. Malo. | Muchos | Pocas | Algunas
Aspectos observados (@) Regular (@) (as) (as) (as)
La comunicacion de los
precios de los productos
a los clientes se X
efectian de manera
fluida
Alternativas de pago
disponibles para los X
clientes
Accesibilidad del X

ESTRATEG | negocio

IAS
COMPETIT | Las instalaciones de las
IVAS Opticas son comodas X

para los clientes
La ambientacién del X
local es:
Los exhibidores estan
distribuidos X
correctamente
Puntos de venta en X
diferentes sectores de la
ciudad
Atencion brindada por X
el personal
Flexibilidad respecto de
las necesidades de los X
clientes
Difusioén de las X

POSICION promociones ofertadas

AMIENTO | Oferta de servicios «

DE MARCA | complementarios
Variedad de modelos X
disponibles
Marcas de prestigio X
comercializadas
Comodidad  brindada
por la infraestructura X

del negocio
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Anexo 1.2.D. Guia de observacion

Nombre del observador: Olaya Pinto Milagros  Fecha 03-10-2018

Razoén social: Optica Villanueva Ubicacién: Av. Sanchez Cerro N°682 Piura
VARIABLE Bueno. Malo. | Muchos | Pocas | Algunas
Aspectos observados Regular
(@) (@) (as) (as) (as)
La comunicacion de los
precios de los productos
a los clientes se X
efectian de manera
fluida
Alternativas de pago
disponibles para los X
clientes
Accesibilidad del
ESTRATEG | negocio X
IAS
COMPETIT | Las instalaciones de las
IVAS Opticas son comodas X
para los clientes
La ambientacién del X
local es:
Los exhibidores estan
distribuidos X
correctamente
Puntos de venta en
diferentes sectores de la X
ciudad
Atencién brindada por X
el personal
Flexibilidad respecto de
las necesidades de los X
clientes
Difusién de las X
POSICION promociones ofertadas
AMIENTO | Oferta de servicios «
DE MARCA | complementarios
Variedad de modelos
. . X
disponibles
Marcas de prestigio x
comercializadas
Comodidad  brindada
por la infraestructura X
del negocio
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Anexo 1.3.Guia de entrevista al gerente(a) de la empresa Optica Plus Vision
Aplicadaa : Benites Checa, Yutta Maria del Milagro
Fechay Hora: 25 de setiembre del 2018; 5:10 pm.
Lugar : Optica Plus Vision

Preguntas:

1) ¢Como surge la idea de emprender Optica Plus Vision?
Optica Plus Vision comenzé con la necesidad de demostrarme que puedo ir mas
alla para alcanzar mis suefios. Venia laborando casi 8 afios en otra empresa del
mismo rubro, en la cual adquiri conocimientos del manejo y funcionamiento de

una oOptica debido a que era la encargada del manejo de la de empresa anterior.

Ademas de ser la encargada mi anterior jefe me brindd su apoyo con las horas para
poder asistir a la universidad y es asi que estando a un afio de terminar se presentd
la oportunidad de emprender mi propia empresa debido a que las exigencias eran
mayores necesitaba tener tiempo disponible para la universidad e ir poniendo en
préactica mis conocimientos formados. Por ello el afio pasado decido arriesgar y si
yo era capaz de manejar y mantener varias tiendas porque no esforzarme mucho
mas y hacerlo con algo que sea para mi y es asi que se pone en marcha ver todo lo
necesario que implica colocar un negocio y asumir los riegos que se puedan
presentar, uno de los temas que no podria pasar por alto es el nombre que lleva mi
empresa, fue algo gracioso porque ese no era el nombre que debia tener la dptica
solo que al ir a la sunarp existia otro negocio con el nombre que tanto habia
decidido y tuve que regresar hasta en dos oportunidades con otros nombre y me
los rechazaban hasta que lleve una lista de posibles nombres y dptica Plus Vision
fue el Gltimo de la lista que no estaba registrado y se quedd con ese nombre y es el

gue actualmente estamos en proceso de posicionar en el mercado
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2)

3)

4)

5)

¢Usted compra sus productos por volumen? Si, no ¢porque?

Por el momento estoy comprando por unidades porque es una empresa pequefia y
lo que quiero es variedad ademas comprar en volumen implica una mayor
inversion que si bien es cierto disminuirdn mis costos pero esa inversion por el
momento no la tengo, pienso hacerlo més adelante ya que tengo muchos proyectos

por alcanzar.

¢Desde su punto de vista considera que comprar por cantidad sus productos le
brinda una ventaja frente a su competencia?

Desde mi punto de vista si considero que cuando una empresa compra productos
por cantidad, me brindara ser mas competitivo que los que estan en mi alrededor y
son mi competencia directa pues eso hara posible ofrecer precios mas competitivos
que el resto y por ofrecer modelos con opciones de colores al alcance de los clientes

y por ende estar en ventaja con el resto.

¢Cémo considera usted los precios que brinda su empresa a los consumidores?

Considero que los precios que se ofrecen a los consumidores son precios que van
acorde a la calidad con la que el producto va a salir de tienda, el precio es razonable
y cumple las expectativas de nuestros consumidores, lo mas importante es que se
brinda multiples opciones que brindan a nuestros clientes poder y tomar la decision

que sea mas acorde a su necesidad.

¢Cuéles son las formas de pago que ofrece Optica Plus Vision a sus clientes?

Tenemos una cartera de clientes que ha sido gana por la forma de nuestro trabajo,
la personalidad de la que habla y de la sefiora que labora en conjunto conmigo eso
es un punto fundamental que hace posible que trabajemos en este momento con
créditos personales dirigidos aquellas personas que se conocen y que afio tras afio
han demostrado su comportamiento de pago, esta forma de pago como respuesta a
los clientes que se les descontaba anteriormente por planilla. Ademas tenemos el

uso de tarjetas de crédito (todas) sin recargo por sus operaciones y en efectivo.
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6)

7)

8)

¢De qué manera lleva usted el control de sus productos y ventas que realiza
diariamente?

Por el momento se esta llevando de manera manual, no se cuenta con un sistema
solo cuaderno de kardex, caja ingresos y egresos pero esta en proceso la instalacion
de un programa de nos va a facilitar la base de datos en tiempo real y sin demoras
que beneficia a la empresa y al cliente para la visualizacion instantanea de lo que

compro anteriormente.

¢Qué medidas considera usted que se deben emplear en su negocio para marcar la
diferencia con la competencia?

Nos desvolvemos en un sector que estd en crecimiento constante por los
dispositivos, factores ambientales entre otros, por ello debemos emplear medidas
que marquen la diferencia con los otros negocios épticos que también estan en
aumento. Emprender un negocio demanda de la implementacion de estrategias
para ser diferentes ante el resto y asi ser la mejor para la compra de sus productos,
considero que para marca la diferencia la atencion al cliente es una base primordial,
hacer que el cliente interactle con nosotros para mostrarle las diferentes opcion
que tiene a su alcance, otra de ella es no mentirle darle lo que le estamos
ofreciendo, brindarle garantia y calidad en lo que estd comprando, las asesoras de
ventas tienen que ser personas sonrientes que muestren una actitud positiva. El
preocuparnos por los clientes, sociedad y medio ambiente considero que hara que
la empresa crezca dentro del sector.

¢Cuenta con tecnologia apropiada para los procesos que demanda su empresa?

Considero que no cuento con tecnologia propia de la dptica, los equipos para la
medicién y proceso de biselado son caros, estoy programandome a adquirirlos de
a poco a inicios del afno2019; sin embargo el no contar con ellos no quiere decir
que no ofrezco tecnologia adecuada pues se hace el pago respectivo a través de

alianzas para poder brindarle a nuestros clientes un producto de calidad.
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9) ¢Cuales son los principales costos y gastos en que incurre la Optica Plus Vision?
Tenemos a los costos de ventas, el cual va desde las compras por mayor de las
monturas en variedad de disefios y las lunas de acuerdo a cada medida, pago al
optometra por medida de vista, biselador para el montaje de lunas en la montura,
el sueldo de las vendedoras, los gastos de luz, teléfono, mantenimiento y limpieza
del local, accesorios para los clientes, publicidad, pago por alquiler de equipos Pos,

lapiceros, entre otros.

10) ¢ Cudles de estos costos y gastos son fijos y cuales son variables?
Son varios los costos en los que se incurren tenemos como costo fijo al alquiler del
local, el pago de la luz, el internet, las rentas que se pagan mensualmente, la mano
de obra indirecta (el optémetra), el pago por la vigilancia (semanal) mantenimiento
del local. Mientas que en los costos variables tenemos: La materia prima directa
(montura, lunas), materiales generales para la entrega de los productos

oftalmoldgicos entre otros.

11) ¢ Cuales son los principales gastos administrativos y de ventas de la Optica Plus
Vision?
Los gastos administrativos de Optica Plus Vision son el arrendamiento del local,
la luz, el teléfono, internet y los gastos de ventas tenemos el sueldo de las dos

asesoras de ventas.

12) ¢ Qué posibilidades de financiamiento tiene actualmente la Optica Plus Vision?
Bueno como persona natural los créditos estan abiertos pero si hablamos de
créditos a través de negocio como micro pequefia empresa eso por el momento no
estan abierto debido a las politicas de las entidades financieras ya que estas otorgan
ese tipo de créditos a las empresas que tengan como minimo un afio ya en el sector

donde se desenvuelve, y para ello se deberia esperar hasta marzo del afio 2019.
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Anexo 1.3.A Informe de la guia de observacion a las dpticas de la competencia

En la presente investigacion se observaron cuatro establecimientos, de los
cuales dos se consideran una competencia directa debido a que se encuentran en la
misma cuadra en la que esta ubicada Optica Plus Vision se encuentra Optica Famay a
Optica Buena Vison; los otros dos establecimientos se encuentran ubicado en la Av.
Sanchez Cerro los cuales son Optica Progreso y Optica Villanueva debido a que

cuentan con més de 20 afios en el rubro dptico.

Las guias de observacion fueron realizadas por Milagros Olaya Pinto, en la cual
se observaron diferentes aspectos de las variables que estamos estudiando en la cual
se pudo observar lo siguiente:

Para la variable estrategias competitivas se tiene que todo establecimiento
donde funciona una Optica cuenta con una buena comunicacion de los precios de los
productos hacia sus clientes debido a que el personal brinda la adecuada informacion
sobre los distintos precios de los productos y las interrogantes que puedan tener los
consumidores, haciéndolo de manera fluida y mostrando conocimiento de lo que estan

ofreciendo.

Todas dpticas observadas tienen diferentes alternativas de pago disponible para
los clientes tales como tarjetas de crédito y/o de-bito (visa, MasterCard, americam
express, entre otras), ademas de la posibilidad de hacerlo a través de trasferencia
interbancarias, descuento por planilla, créditos personales (Optica Progreso) y en

efectivo soles y ddlares.

Se coincide que las dpticas se encuentran en buena ubicacién y son accesibles
para los posibles clientes, sus instalaciones son comodas en casi todas excepto de
manera regular en Villanueva debido a que en el lugar que se aplicé la guia no tenia
silla en ese momento, ademas las tenemos la distribucion de los exhibidores en Optica
progreso y Buena Vision estaban ordenados sin embargo en 6ptica Trujillo y Optica
Villanueva se encontraban un poco desordenados. También la ambientacién de los

locales que se observaron es regular tienen mucho tiempo en el mismo de esa manera
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pues se pudo observar que tienen mucho tiempo incluso en Villanueva son demasiados
antiguos y no invierten en mostrar algo novedoso.

Existen diferentes sucursales de optica Buena Vision y Optica Villanueva
(Sanchez Cerro y Cuzco) de Optica Progreso una en la misma cuadra donde esta la
principal y por ultimo Optica fama no cuenta con otra sin embargo Optica Trujillo es

de la misma duefia.

Mientras que para la variable posicionamiento de marca existe coincidencia en
la atencion que brinda el personal que atienden en estos establecimientos pues es
considerada buena para poder contestar y las necesidades que tienen los consumidores

frente a los productos que brindan.

La difusion de las promociones es buena en Optica Progreso y Optica Buena
Vision, ya que te dan a conocer las ofertas con las que van lo que esta requiriendo en
ese momento el cliente y mucho mas en Optica Buena Vision debido a que cuentan
con paneles publicitarios en la puerta, mientras que en las otras dos observadas si el

cliente no las preguntan no se les brinda

Cuentan con muchos servicios complementarios que ofrecer al publico como
medida de vista computarizada por la compra de sus productos, mantenimiento de sus
monturas durante cierto periodo sin costo alguno, entre otros en su mayoria tienes
variedades de modelos disponibles para cubrir distintas necesidades, pero en referencia
a las marcas de monturas que se comercializan se observd con mayor presencia en
Optica Buena Vision seguida de Optica Villanueva, mientras que en las otras dos no

se encontré marcas de prestigio.
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Anexo 1.3.B Informe sobre la entrevista realizada al gerente de Optica Plus
Vision

El dia 09 de octubre se llevo a cabo la entrevista a la gerente de Optica Plus Vision
para poder entender los principales gastos y costos en los que incurren su negocio para el
funcionamiento diario, lo tuvo a cargo la Srta. Milagros Olaya Pinto hacia la Srta. Benites
checa Yutta Maria gerente general de Optica Plus Vision, se realizd aproximadamente a las
3:30 de la tarde en un horario mas tranquilo para poder llevar a cabo la entrevista. Esta
entrevista se realiza para poder tener informacion necesaria para la implementacion de una
estrategia de liderazgo en costos que convierta a la empresa en una de las mas competitivas

del sector éptico.

Se comenzo la entrevista preguntandole como es que surge la idea de poner una éptica
y cudles fueron los motivos que llevaron a tomar dicha decision. Después vienen ya las
preguntas acerca de la manera que hace sus pedidos a sus proveedores, como y de qué manera

considera las compras en volimenes que se podria realizar o se esta realizando.

Se realizaron ademas preguntas acerca de los principales costos y gastos en los que
actualmente incurre su negocio, para determinar de ellos los costos fijos, los costos variables,
los gastos de administracion y saber evaluar si la empresa es rentable y se esta llevando de

manera correcta.

El compromiso y como se siente en relacién a su competencia es fundamental ya que
todo ello en conjunto con las preguntas anteriores van a permitir plantear o replantear los
objetivos a corto y largo plazo de una manera mas real, haciendo posible la implementacion
de estrategias competitivas que logren penetrar en la mente de nuestro cliente prospero.
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%ﬁ; UCV Anexo 2. Validacion de instrumentos

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

“ESTRATEGIAS COMPETITIVAS PARA PROMOVER EL POSICIONAMIENTO DE MARCA DE OPTICA PLUS
VISION - 2018”

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO

L S i | Deficiente | Regular | Buena Muy Buena Excelente
Indicadores i Criterios 0-20 21 - 40 | 41-60 61 - 80 21 - 100 (?BSERVACIONE
1 21 |26 [31 |36 |41 |4 |61 |68 |71 176 |81 |8 |9
ASPECTOSRE VAL'DAC'?N g fo {; z: 25 |30 |35 |40 |as sz :; :z igs 70 |75 |80 [85 |90 9:'. jg:o: B
1.Claridad Esta formulado i
con un lenguaje {
apropiado ) a’ J/
2.0Objetividad Esta  expresado ! ; {
en conductas : [ | o
observables ( f 11D
3.Actualidad Adecuado al : ! |
enfoque tedrico ; |
abordado en la } 5
| investigacién ? | |
4.Organizacion Existe una i
organizaciéon ! ‘
légica entre sus ! | qa
items ) i | |
5.Suficiencia Comprende los i !
aspectos i ! o {
necesarios en | i | ? A
cantidad y | { ¢ |
calidad. , | | |




" 6.Intencionaldiad

Adecuado  para

valorar las
dimensiones del |
tema de la ‘ G f
investigacion ) s
7.Consistencia Basado en
aspectos
tedricos- )
cientificos de la e
investigacion
8.Coherencia Tiene relacion
entre las
variables e eN
indicadores - e
9.Metodologia La estrategia

responde a la
elaboracién de la
investigacion

INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalue la pertinencia, eficacia del Instrumento que se esta

validando. Debera colocar la puntuacidn que considere pertinente a los diferentes enunciados.

i i D 7
Piura, 22 de setiembre de 2018. / /////(//

Doctora.:
DNI:
Teléfono:
E-mail:

tcded s ) \(af'/x/e—f-u. L

—————
<, oo

e e

FE RCC DE

02FYSEES
5 'T}r’? §a ‘: 6 o
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N USV
’ UNIVERSIDAD

CTESAR VALLEJO

CONSTANCIA DE VALIDACION
Yo, ./764{(5475&'. }Q.‘.Z%QAC@S. aelkicaFcon  DNI N°.QAPYTI &€ Doctora

N ANR: s de  profesion.. A/ Co.. el A DAIRISTR AW
desempefiandome actualmente como ......2. Q. CEMITE.,

][R WP (AN O

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacién
los instrumentos:

Cuestionario

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes
apreciaciones.

Cuestionario Para clientes de

e s 3 DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY BUENO | EXCELENTE
Optica Plus Visién - Piura

1.Claridad

2.0bjetividad

3.Actualidad

4.0Organizacion

5.Suficiencia

6.Intencionalidad

7.Consistencia

8.Coherencia

NASANANANANANANY

9.Metodologia
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CESAR VALLEIO

N 2V

CONSTANCIA DE VALIDACION

N

Yo|....kw......)(...m 5 co DNE Ne 028 l'('?’—Z'B:B‘PDoctor

S BeNreRs

desempefiandome actualnoente éomv..‘%?é ..............................
en T { '

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion
los instrumentos:

2
A
;7 :
~
kf‘
™
oo
3

Cuestionario

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes
apreciaciones.

Cuestionario Para clientes de
Optica Plus Visién - Piura

DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY BUENO EXCELENTE

1.Claridad

2.0bjetividad

3.Actualidad

NAR

N

4.0rganizacién

5.Suficiencia

6.Intencionalidad

LN

7.Consistencia

8.Coherencia

RS

9.Metodologia

-
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Cuestionario Para posible
| clientes potenciales en Piura

DEFICIENTE

BUENO EXCELENTE

ACEPTABLE MUY BUENO

1.Claridad

2.0Objetividad

3.Actualidad

4.0rganizacién

5.Suficiencia

6.Intencionalidad

7.Consistencia

8.Coherencia

9.Metodologia

N A RS VAR QY

En sefial de conformidad firmo la presente en la ciudad de Piura a los 9 dias del mes
de setiembre del Dos mil dieciocho.

Doctor:
DNI
Especialidad :
E-mail
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R Uy

CESAR VALLEJO

N° ANR: de profesion...... A d WA FTIAACY

Desempefiandame actualmente como @/‘ (‘DM"{G’

En L0 0 Codn. de. Adwwi T Cioa

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion

los instrumentos:
Cuestionario

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes
apreciaciones.

Cuestionario Para clientes de | o prnere | aceprasis | suewo: | moveeno: | exestanme
Optica Plus Vision - Piura
1.Claridad o
2.0bjetividad Vv
P
3.Actualidad V
4.0Organizacion '/’
/
5.Suficiencia L/
6.Intencionalidad I//
. - 7
7.Consistencia ¥
. 7
8.Coherencia V
9.Metodologia ¥
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Cuestionario Para posible
clientes potenciales en Piura

DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY BUENO | EXCELENTE

1.Claridad

2.0bjetividad

3.Actualidad

4.0rganizacién

5.Suficiencia

6.Intencionalidad

7.Consistencia

8.Coherencia

9.Metodologia

% A SRR R Ry

En sefial de conformidad firmo Ia presente en la ciudad de Piura al 23 de setiembre del

Dos mil dieciocho.

MGTR  :Lic.7¢€ Maafin L@\M &a‘\wﬂ'\%
DNI D09y
Especialidad : &;@&qj\b\’&t}/@@)\/\

E-mail g \0&10 @® b\m‘ l (v
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STw]

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
“ESTRATEGIAS COMPETITIVAS PARA PROMOVER EL POSICIONAMIENTO DE MARCA DE OPTICA
PLUS VISION EN LA CIUDAD DE PIURA- 2018”

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: cuestionario

Deficiente Regular Buena Muy Buena Excelente
Indicadores Criterios OBSERVACIONES
0-20 21-40 41-60 61-80 81-100
| |
T Je |11 [16 |21 [26 [a1 |35 41 [46 |51 56 |61 |66 |71 |76 |81 (86 [o1 [96
10 |15 |20 [25 |30 [35 |40 |45 50 |55 |60 [65 |70 |75 |80 100

1.Claridad

Esta formulado
con un lenguaje
apropiado

2.0bjetividad

Esta  expresado
en conductas
observables

85 90 |05
|

3.Actualidad

Adecuado al
enfoque tedrico
abordado en la
investigacion

4.0rganizacién

Existe una
organizacion
logica entre sus
items

=y
=]

P

5.Suficiencia

Comprende los
aspectos
necesarios en
cantidad y
calidad.

o<
<
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6.Intencionaldiad ‘Adecuado para

valorar las
dimensiones del
tema de la
investigacion

7.Consistencia

Basado en
aspectos
tedricos-
cientificos de la
investigacion

8.Coherencia

Tiene relacion

responde a la

elaboracion de la |

investigacién

entre las }ED
variables e
indicadores

9.Metodologia La estrategia

INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalue la pertinencia, eficacia del Instrumento que se estd

validando. Deberd colocar la puntuacion que considere pertinente a los diferentes enunciados.

Piura, 23 de setiembre de 2018.

mgtr.LiC Jok AT ulp S\O\V\Q’L\QL
DN O K AU

Teléfono: A A 24 WU TH 5

Emal i (a0 @ Wgwa [ Conn
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Anexo 3: Matriz de consistencia

Tema

Problema de la investigacion

Objetivos de la investigacion

Método

Estrategias
competitivas para
consolidar el
posicionamiento de
marca de Optica Plus
Vision en la Ciudad de
Piura- 2018.

Problema general

Obijetivo general

¢De qué manera las estrategias
competitivas pueden promover
el posicionamiento de marca de
Optica Plus Vision en la Ciudad
de Piura- 2018?

Proponer la manera en la que las
estrategias competitivas promueven el
posicionamiento de marca de Optica Plus
Vision en la Ciudad de Piura- 2018.

Problemas especificos

Obijetivos especificos

¢Cual es la percepcion de los
productos que se ofrecen en
Optica Plus Vision en la Ciudad
de Piura - 2018?

Identificar la percepcion de los productos
que se ofrecen en Optica Plus Vision en
la Ciudad de Piura - 2018

¢ COomo es la percepcion del
servicio brindado en Optica Plus
Vision en la Ciudad de Piura -
20182

Determinar la percepcion del servicio
brindado en Optica Plus Vision en la
Ciudad de Piura — 2018.

Tipo de investigacion:

Descriptiva — Aplicada.

Disefio de investigacion:
No

transeccional

Enfoque

cualitativo

Poblacion:
P1: clientes de Optica Plus

Vision.

experimental -

89



¢Cual es la posicion competitiva
de la Optica Plus Vision en la
Ciudad de Piura - 2018?

Definir la posicion competitiva de
Optica Plus Vision en la Ciudad de Piura

- 2018

¢De que manera la estrategia de

liderazgo en costos puede
promover el posicionamiento de
marca de Optica Plus Vision en

la Ciudad de Piura- 2018?

Establecer la estrategia de liderazgo en
costos para promover el posicionamiento
de marca de Optica Plus Vision en la
Ciudad de Piura- 2018.

¢Qué de

diferenciacion se requieren para

estrategias

promover el posicionamiento de
marca de Optica Plus Vision en
la Ciudad de Piura- 2018?

Elaborar estrategias de diferenciacion
para promover el posicionamiento de
marca de Optica Plus Vision en la
Ciudad de Piura- 2018

¢ Qué estrategia de segmentacion
se necesita para promover el
posicionamiento de marca de
Optica Plus Vision en la Ciudad
de Piura- 2018?

Establecer estrategia de segmentacion
para promover el posicionamiento de
marca de Optica Plus Vision en la
Ciudad de Piura- 2018.

P2:

Piura

clientes potenciales de
de

socioeconomicos A, By C.

los niveles
Muestra:

M1: 119 personas
M2: 198 personas
Técnicas:

_ Encuesta

_ Entrevista
_Observacion
_Analisis documental.
Instrumento:

_ Cuestionario

_ Guia de entrevista
_Guia de observacion

_Ficha de andlisis de datos.
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Resultados Complementarios del Cuestionario Aplicado a los clientes de Optica Plus

Vision

3.1. Percepcion de los productos que ofrece en Optica Plus Vision en la ciudad de Piura.

Tabla 11. Duracion de los productos de Optica Plus Vision.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 22 18,5
De acuerdo 79 66,4
Indeciso 18 15,1
Total 119 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes de Optica Plus Vision.

Los resultados de la tabla 11, muestra la duracion de los productos
adquiridos dentro de Optica Plus Vision, en el cual los clientes manifestaron en
un 85% estar de acuerdo y totalmente de acuerdo con la duracion que tienen o
deberian tener sus productos oftalmoldgicos, sin embargo contamos con un 15%

de clientes que estan indecisos con dicha duracién.

La duracion de los productos oftalmolégicos se debe tomar en cuenta de
seis meses o0 de un afio transcurrida la compra, es por ello que existe un porcentaje
de indecisos debido a que es su primera vez comprando este tipo de productos y
no tienen claro si tendran la durabilidad que esperan, mientras el mayor porcentaje
estad de acuerdo debido a que saben lo que utilizan y constantemente renuevan por
algo mejorado, ademas consideran duraderos los productos por el respaldo del
laboratorio con el que trabaja la empresa.

91



Tabla 12. Gama de modelos ofertados en Optica Plus Vision.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 18 15,1
De acuerdo 49 41,2
Indeciso 37 31,1
En desacuerdo 15 12,6
Total 119 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes de Optica Plus Vision

En la tabla 12, se pone en manifiesto cbmo consideran los encuestados los
modelos encontrados en Optica Plus Vision, si es que la empresa ofrece una
apreciable gama de modelos a sus consumidores, indicando en un 56% de los
clientes encuestados consideran estar de acuerdo con que la 6ptica les brinda una
variedad de modelos seguido de un 44% que esta indeciso o en desacuerdo con

los modelos encontrados.

Estar a la moda para muchos es fundamental, por ello buscan que los
accesorios que se utilizan diariamente estén acordes a los ultimos disefios que se
estan utilizando, los clientes encuestados en un porcentaje mayor se sienten
conformes con los disefios, mientras que el grupo restante son mas exigentes
debido a que en redes sociales, farandula los distintos personajes muestras disefios
de moda, siendo esta tendencia reflejada en las mujeres con mayor frecuencia

entre los 15 a 50 afos.

Tabla 13. Marcas encontradas en Optica Plus Vision.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 11 9,2
De acuerdo 44 37,0
Indeciso 55 46,2
En desacuerdo 9 7,6
Total 119 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes de Optica Plus Vision
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En la tabla nimero 13 se muestra como el cliente considera las marcas de
monturas encontradas dentro de la dptica donde el 46% de los encuestados estan
de acuerdo con las marcas que se le ofrecen mientras el 54% esta indeciso o en
desacuerdo con las marcas de monturas brindadas por la empresa.

Se debe considerar que el mayor porcentaje refleja estar indeciso debido a
gue no cuentan con marcas de monturas de su preferencia siempre han adquirido
la que mejor va con la forma de su rosto y otros encuestados debido a que
buscaban marcas con mayor prestigio como Rayban, Oakley entre otras, seguido
de un 46% que han tenido experiencia con la marcas que han adquirido por
calidad, referencia de amigos familiares y consideran que esta la Optica acorde con

lo que buscaban.

Tabla 14. Mejora su estética los productos que adquirié en Optica Plus Vision.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 26 21,8
De acuerdo 64 53,8
Indeciso 19 16,0
En desacuerdo 10 8,4
Total 119 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes de Optica Plus Vision.

La tabla 14, muestra como se sienten los clientes con el modelo de lentes
adquiridos dentro de Optica Plus Vision, si es que estos mejoran su estética
personal, donde un 76% indicaron estar de acuerdo o totalmente de acuerdo que
el lente que compraron mejorar su estética personal, mientras que el 24% restante

estan indecisos o en desacuerdo.

Comprar salud visual hoy en dia se vuelve mucho més exigente por
diferentes factores que el clientes demanda ya que sus anteojos son de uso diario,
es asi que el mayor porcentaje esta de acuerdo con que el producto 6ptico resalta
mejora y le da un mejor aspecto a su rosto, el porcentaje de indecisos porque

manifestaron que el utilizar un lente no mejorara su fisico solo sirve para ver mejor
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y le es indiferente, el porcentaje en desacuerdo debido a que por medida no pueden
utilizar un modelo que les guste ya que el lente que compararon tiene ir con el

grosor de su medida para que estéticamente se vea bien.

Por ello podemos concluir que las tablas 3, 4, 5, y 6 se relacionan,
complementandose entre si, pues ellas consultan por las monturas que se
encuentran en optica Plus Vision, como los encuestados las consideran y que se
debe tener en cuenta al momento de ser elegidos ya que sus lentes son de uso

permanente y en su mayoria los clientes buscan moda, estética y confort

3.2. La percepcion del servicio brindado en Optica Plus Vision.

Tabla 15. Rapidez de respuesta a las necesidades de clientes.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Siempre 55 46,2
Casi siempre 59 49,6
A veces 5 4,2
Total 119 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes de Optica Plus Vision.

La tabla numero 15, explica como consideran los clientes encuestados
sobre la rapidez con la que son contestadas sus interrogantes manifestando un 96%
que siempre o0 casi siempre son contestadas de manera clara y solo un 4%

manifestd que solo a veces son contestadas de manera rapida.

Se pone en evidencia que dentro de la empresa las asesoras conocen del
tema Optico y por lo tanto también cuentan con buen trato, hacen que con palabras
comunes entendamos los términos de los problemas refractivos fue una de las
respuestas de los encuestados. Tomandose en cuenta que las asesoras de ventas y
el optometrista reflejan una respuesta inmediata a las necesidades de los clientes,
mientras el porcentaje minimo se debe a que no tuvieron ninguna consulta porque
se realizd la compra de manera rapida sin oportunidad a entablar mayor

conversacion con las asesoras.

94



Tabla 16. Promociones que le gustaria encontrar.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Combo lejos + cerca 17 14,3
Combo lente oftalmico + lente de sol 60 50,4
Descuento por mas de dos pares 40 33,6
Otros 2 1,7
Total 119 100,0

= FUENte: CUeSonario apiicado a CHentes de optica Pius vision.

En la tabla 16, expresa lo que consideran importante los clientes en el tema
de promociones, las que deberia contar Optica Plus Vision para sus clientes, donde
un 50% es considerado el combo lente oftdlmico + lente de sol, sequido de un
34% de descuento por més de dos pares, un 14% de un combo de lente de lejos

con el de cerca y un 2% de otras promociones.

Estar ubicados en la zona norte del pais, con un indice de radiacion alto las
personas deben de proteger su vista no solo con su lente oftalmico sino con un
lente de sol que proteja y pueda bloquear los rayos del sol, es asi que muchos
clientes lo consideran muy importante y manifiestan que si acuden a comprar sus
lentes oftalmicos les gustaria que estos dependiendo el valor de su compra vengan
de regalo con un lente de sol gratis o0 con un descuento especial por su lente de sol
seguido tenemos a los que hacen compras en familia y quieren descuentos por mas
de dos pares y luego los présbitas con promocion para llevar sus dos lentes ( lejos

+cerca).
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Tabla 17. Difusion de promociones.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Television 24 20,2
Radio 27 22,7
Revistas 1 0,8
Redes sociales 61 51,3
volantes 6 5,0
Total 119 100,0

Euenfe: EUGSEIOI’IaI’IO apilcaao a cilenfes ae 8pEIC& EiUS 6ISIOn

Los resultados de la tabla 17, explican que los clientes encuestados de
Optica Plus Vision manifiestan que la difusion de las promociones debe darse por
redes sociales con un 51% correspondiente a 61 clientes, luego un 23% manifesto
que se deberia difundir por radio, un 20% a través de la television y solo un

restante de 6% en volantes y revistas.

Las redes sociales son el medio por el cual la gente se comunica e
interactla hoy en dia, es asi que el mayor porcentaje manifiesta que seria muy
rentable y con mayor acogida ofertar sus productos a través de las redes sociales
ya que tendra un mayor alcance, luego tenemos que la radio es la siguiente opcion
ya que muchos locales, amas de casa, restaurantes tiene una radio de su preferencia
encendida durante el dia, esta tabla esta de la mano con las promociones que en
Optica les gustaria encontrar, sabiendo la preferencia de los clientes se enfocaria

en darlas a conocer a través del medio de comunicacion de su preferencia.
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Tabla 18. Servicios complementarios que le gustaria encontrar

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Medida de vista 12 10,1
Asesoramiento 11 9,2
Mantenimiento y promociones 28 23,5
Consulta médica oftalmoldgica 68 57,1
Total 119 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes de Gptlca PIus Vision.

En la tabla 18, indica que servicios complementarios los clientes de Optica
Plus Vision les gustarian encontrar, donde 57% marco medida de vista
oftalmoldgica, seguido de mantenimiento y promociones con 24%, luego tenemos
un 19% entre medida de vista y asesoramiento para poder realizar sus compras de
productos opticos.

Realizar una medida de vista oftalmoldgica tendria mayor base segun los
clientes encuestados pues esta no solo seria una simple medicion sino que podria
poner en evidencia algin trastorno oftalmolégico que pueden ser tratados a
tiempo, luego el mantenimiento y promociones, mantenimiento durante un afio
que debe durar el lente por algin desperfecto de ella, las promociones deben ser
visibles sin ser consultadas y por ultimo una medida de vista computarizada para
adquirir sus lentes seguido de un asesoramiento por los modelos y colores que se

acentian mas con el rostro del cliente.

3.3. Posicion competitiva de la Optica Plus Vision en la Ciudad de Piura

Tabla 19. Considera “Optica Plus visién” como la primera opcién

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 79 66,4
No 40 33,6
Total 119 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes de Optica Plus Vision.
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En latabla 19, se pone en manifiesto la preferencia de asistir hacer compras
en Optica Plus Vision, como primera opcion, donde 66% de los clientes
manifiestan que si seria su primera opcion adquirir productos en Optica Plus

Vision, mientras que el 34% manifestd que no seria esta su primera opcion.

Por los distintos factores que resaltan cada uno de los encuestados
considera el mayor porcentaje que si consideran a Optica Plus Vision como
primera opcion para la compra de sus productos en el cual resaltan la garantia, la
confianza en la calidad de los servicios y productos que brindan respaldan el
porqué de este resultado, mientras la respuesta en No, por qué existen muchas
Opticas en el mercado y seria cuestion de tiempo para determinar cudl seria la

opcion para ellos segun lo que se les ofrezca cuando estan realizando su compra.

Tabla 20. Calidad de productos y servicios en “Optica Plus vision”.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 14 11,8
De acuerdo 93 78,2
Indeciso 12 10,1
Total 119 100,0

Fuente: Cuesfionario aplicado a clientes de 5pflca PTus Vision

En la tabla nimero 20, se identifica la calidad de los productos y servicios
que ofrece Optica Plus Vision, donde un 90% de los clientes consideran estar de
acuerdo o totalmente de acuerdo con los servicios y la calidad de estos que son
ofertados en este negocios, sin embargo tenemos un 10% restante que manifestd

estar indeciso.

Ofrecer medida de vista computarizada, trabajar con laboratorios que
respalden la calidad de los productos y brindar monturas de calidad con garantia,
hace que nuestros clientes encuestados consideren a los productos y al servicio de
calidad, sin embargo el porcentaje restante que manifestd estar indeciso se debe a
que recién estan llevando el producto o era la primera vez que estaban utilizando

lentes.
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3.4. La estrategia de liderazgo en costos para promover el posicionamiento de
marca de Optica Plus Vision.

Tabla 21. Descuentos en su compra

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 102 85,7
No 17 14.3
Total 119 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes de CSptlca Plus Vision.

En la tabla quince, explica los clientes encuestados se les realizé o no un
descuento por la compra que hicieron dentro de Optica Plus Vision, en la cual un
86% indico que si se les realizo algun descuento y un solo un 14% que manifestd

no haber recibido ningin descuento.

En Optica Plus Vision se puede manejar descuentos hacia los clientes
debido a que sus asesoras de ventas conocen los costos de los productos y hasta
qué punto se le es permisible descontar, es por ello que el porcentaje mayor
evidencia que si han recibido los clientes encuestados un descuento por parte de
ellas, mientras el otro porcentaje comentd que no lo preguntaron porque

normalmente eso les cuesta el producto que utilizan.

Tabla 22. Preferencia para sus pagos

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Efectivo 39 32,8
Tarjeta de crédito/débito 47 39,5
Créditos personales 22 18,5
Descuentos por planilla 11 9,2
Total 119 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes de Optica Plus Vision.
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Los resultados de la tabla 22, manifiesta la preferencia de los clientes para
realizar sus pagos de productos oftalmoldgicos, en la cual se pone en evidencia
que un 40% prefiere utilizar tarjeta de crédito/ débito, un 33% de clientes prefieren
realizar sus compras con efectivo y un 27% a través de créditos personales o

descuentos por planilla.

Muchos por seguridad optan contar con su dinero en tarjetas para evitar
algln tipo de robo o pérdida utilizando asi su tarjeta débito o la tarjeta de crédito
les brinda facilidades de pago porque en ese momento no cuenta con el efectivo
que demanda la compra. Luego tenemos el efectivo, ya que muchos clientes
consideran que es mejor realizar el pago de ese tipo de compras de manera directa
y por ultimo la facilidad de obtener un crédito que no genere interés y pueda
cancelarse por cuotas.

3.5. Las estrategias de diferenciacion se requieren para promover el posicionamiento

de marca de Optica Plus Vision.

Tabla 23. Ubicacion adecuada de “Optica Plus Visién"

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 110 92,4
No 9 7,6
Total 119 100,0

Fuente: Cuestionario para aplicar a clientes de Optica Plus Visian.

La tabla 23, explica los resultados si se considera 0 no una ubicacion
adecuada la actual de Optica Plus Vision, en la cual un 92% de clientes manifiesta

gue si es una zona adecuada y solo un 8% considera que no.
Una oOptica debe estar en un lugar transitable es por ello que los

encuestados manifiestan que si estan de acuerdo con la ubicacion de Optica Plus

Vision ya que manifiestan que es accesible y transcurrido por un gran publico, sim
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embargo el porcentaje que resta manifesté que no ya que consideran que debe
estar en toda la Av. Sanchez Cerro, ademas del centro de la ciudad, este Gltimo

por considerarse transitable y accesible a su vez.

Tabla 24. Comercializar productos a traves de internet.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 12 10,1
De acuerdo 27 22,7
Indeciso 36 30,3
En desacuerdo 28 23,5
Totalmente en desacuerdo 16 13,4
Total 119 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes de Optica Plus Vision.

Los resultados de la tabla 24, ponen en manifiesto si es que los clientes
consideran que comercializar productos a través de internet les facilitaria en sus
compras, donde el 67 % de clientes manifestd que estéa indeciso o en desacuerdo
con la comercializacion de los productos por internet mientras que el 33%
manifiestan que si les facilitaria que sean comercializados sus productos a través

de este medio.

A las personas encuestadas que obtuvieron el mayor porcentaje hacen
referencia que no tiene confianza comprando en internet prefieren asistir de
manera fisica y probarse los modelos en vez de solo mirarlos por internet y el
porcentaje que le sigue marcaron que estan de acuerdo pues les facilitaria mucho

ya que algunos no cuentan con tiempo muchas veces para hacer estas compras.
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Tabla 25. Exhibidores distribuidos de manera creativa en “Optica Plus Visién"

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 7 59
De acuerdo 65 54,6
Indeciso 39 32,8
En desacuerdo 8 6,7
Total 119 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes de Optica Plus Vision

Los resultados de la tabla 25, pone en manifiesto como consideran los
clientes la distribucion de los exhibidores, donde un 60% piensa que la
distribucion de ellos es buena, por eso estan de acuerdo, sin embargo el 40%

considera gque a las opticas les falta creatividad para dar a mostrar sus productos.

El espacio en el que esta la optica es reducido pero esta distribuido de
manera acogedora, con colores de fondo que Ilaman la atencién. Muchos han
considerado que si se encuentran distribuidos de manera ordena y creativa,
facilmente ubican modelos (dama, caballero, nifios) sin embargo otros piensan

que deben haber una mayor innovacién y creatividad para ofertar sus productos.

Aplicar solo un cuestionario a clientes no va a brindar toda la informacion
que se requiere para la implementacion de estrategias acorde al negocio es asi que
también se aplicO un cuestionario a aquellos clientes que son usuarios de

productos oftalmoldgicos. Teniendo los siguientes resultados:

102



4.1 Percepcion de los productos que se ofrecen en una Optica.

Tabla 26. Duracion de sus lentes en la tltima compra.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Menos de un afo 42 21,4
Un afio 66 33,7
Mas de un afio 88 449
Total 196 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a posible clientes potenciales.

La tabla 26, muestra cuanto fue la duracién de la Gltima compra de sus
lentes de los posibles clientes en otra dptica, de acuerdo a los resultados, el 45%
de ellos respondieron que sus lentes les duro mas de un afio, seguido de un 34%
que les duro solo un afio y finalmente el 21% de los encuestados que sus ultimos

lentes les duro menos de un afio.

Las recomendacion de los médicos oftalmdlogos y optometristas que son
los especialistas en salud visual, recomiendan que los lentes deben cambiarse al
afio es lo mas recomendable, el mayor porcentaje manifesto que sus lentes en su
mayoria lo cambiaran al afio pero estos todavia estaban en buen estado incluso
muchos lo siguieron utilizando y solo cambiaron lunas. Aquellos que les duro un
afio pues consideran que solo ese el tiempo que deben utilizarse sus lentes y los
de menor porcentaje por algun robo, perdida, descuido o porque se los compraron

a sus hijos y le enviaron controles de cada seis meses.

bl : : ! talmoldg

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Optica Progreso 27 13,8
Optica Villanueva 28 14,3
Optica Plus Vision 43 21,9
Optica Buena Vision 14 7.1
Optica Fama 2 1,0
Otra 82 41,8
Total 196 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a posible clientes potenciales.
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Los resultados de la tabla 27, explica el punto de vista acerca de cuél de

las dpticas consideran que ofrece mejores productos oftadlmicos, siendo la

respuesta con 42% la opcion otras en relacion a las que estaban en las alternativas,

tenemos luego con un 22% a Optica Plus Vision, un 28% entre Optica Progreso y

Optica Villanueva y un 8% entre Optica Buena Vision y Optica Fama.

Las personas que fueron encuestadas con un mayor porcentaje consideran

la opcion de otras, debido a que muchos no han tenido oportunidad de visitar las

Opticas que se muestran en las alternativas, los nombres que generalmente se

repetian eran las Opticas ubicadas en los Malls; como Optica GMO, Vision Center

que invierten fuertes sumas en publicidad, pero también dan otros nombres como

Express, Trujillo, Mogollon, Mega, Nova entre otros.

4.2. Percepcion del servicio que ofrece una Optica.

Tabla 28. Atencion recibida en una Optica

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Buena 167 85,2
Regular 27 13,8
Mala 2 1,0
Total 196 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a posible clientes potenciales.

Los resultados de la tabla 28, explican sobre la atencion que recibieron en una

Optica, los encuestados respondieron en un 85% que la atencion dentro de estos

establecimientos es buena y regular s6lo un 1% contesto que es mala.

Se pone en manifiesto que consideran buena la atencion, pues se les ofrece

productos acordes a su necesidad y se les brinda solucién, mientras el porcentaje de la

respuesta regular identifico ciertas actitudes que no les parecié correcta como la forma

de expresarse, atender a otros clientes a la vez y no recordar muy bien lo que se les

solicitaba y finalmente la opinion de mala pues estuvieron inconformes por el proceder

de la dptica respecto al producto y servicio gque se les ofrecio.
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Tabla 29. Asesoras de ventas tienen capacidad de escucha

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 59 30,1
De acuerdo 131 66,8
En desacuerdo 4 2,0
Totalmente en desacuerdo 2 1,0
Total 196 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a posible clientes potenciales.

La tabla 29, explica la capacidad de escucha que tienen las asesoras de
ventas de un establecimiento que brinda productos 6pticos, en el cual un 96.9 %
de los clientes potenciales estan de acuerdo con la capacidad de escucha de las
asesoras de ventas dentro de las Opticas. Solamente el 1% de los encuestados

manifestd su desacuerdo.

El personal que atiende al publico independientemente del sector en el que
estén desempefiandose deben ser personas carismaticas, atentas, que tengan
predisposicion para dar y resolver problemas, es por ello que mientras se les
consulté por la capacidad de escucha el porcentaje fue alto, ya que en su totalidad

consideran que si es buena.

Tabla 30. Optica que ofrece mejores promociones

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Optica Progreso 28 14,3
Optica Villanueva 32 16,3
Optica Fama. 4 2,0
Optica Buena Vision 15 7,7
Optica Plus Vision 36 18,4
Otra 81 41,3
Total 196 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a posible clientes potenciales.

Los resultados de la tabla 30, indica cual de las Optica segin su criterio
ofrece mejores promociones, teniendo como resultado que un 41,3% marcaron
como alternativa de respuesta “otras opticas”, seguido de Optica Plus Vision con

un 18%, Optica Villanueva y un 14% en Optica Progreso.
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Algunos encuestados no han visitado las Opticas que estan en las
alternativas; es por eso que contestaron que son otras épticas las que ofrecen
mejores promociones y en gran namero son las dpticas donde suelen realizar sus
compras, tenemos entre ellas GMO, Vision Center, por los spot publicitarios que
se ven o escuchan, mayormente las dpticas que se encuentran en Av. Loreto o Av.
Sanchez Cerro no comunican sus promociones de manera rapida y hacia todos los

clientes, solo se encuentran éstas si es que el cliente lo solicita.

Tabla 31. Servicios complementarios que les gustarian encontrar en éptica.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Medida de vista 18 9,2
Asesoramiento 33 16,8
Mantenimiento y promociones 55 28,1
Consulta médica oftalmoldgica 87 44,4
Otros 3 15
Total 196 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a posible clientes potenciales.

La tabla 31, pone en evidencia que servicios complementarios considera
un cliente potencial que se deberia encontrar dentro de una éptica, teniendo como
resultados a un 44% a la medida de vista oftalmolégica, después con en 28% las
promociones y el mantenimiento que se les brinda y un 9% con medida de vista

gratis.

Respecto a los servicios complementarios que les gustaria encontrar en
Opticas mayormente en casi todas se brinda el servicio de medicion gratuita por la
compra de sus productos, pero ésta seria mas valorada si fuese realizada por un
médico oftalmologo ya que no sélo les dara su medida de vista; sino que ademas

podra dar algin diagnostico temprano de algin problema a nivel ocular.
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4.3. Posicion competitiva de una dptica.

Tabla 32. Caracteristicas para adquirir productos oftalmoldgicos

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Precio 32 16,3
Garantia 52 26,5
Ubicacion 3 15
Calidad 97 49,5
Rapidez 12 6,1
Total 196 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a posible clientes potenciales.

La tabla 32, explica cudles son las caracteristicas que un cliente potencial
toma en cuenta al momento de adquirir sus productos oftalmolégicos, el 50%
coinciden que la caracteristica para adquirir sus productos oftadlmicos son la
calidad del producto que se les ofrece; seguido con un 27% la garantia que les
brindan, un 16% el precio que tienen que cancelar y s6lo un 6% la rapidez de su

entrega.

Se vuelve a poner en evidencia que una de las caracteristicas con mayor
valor es la calidad que ofrece un producto pues es para mejorar un sentido muy
importante, la garantia que es aquella que brinda un respaldo por lo que se esta
adquiriendo la cual por montura va hasta en un afio y por lunas hasta los 6 meses,
en tercer lugar el precio ya que es la capacidad con la que cuenta un cliente y lo

que consideran justo pagar por el producto oftalmico.

Tabla 33. Opticas donde suelen adquirir sus lentes oftalmolégicos

Alternativas Frecuencia Porcentaje

Optica Progreso 29 14,8
Optica Villanueva 39 19,9
Optica Plus Vision 22 11,2
Optica Buena Vision 21 10,7
Optica Fama 2 1,0

Otra 83 42,3
Total 196 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a posible clientes potenciales.
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Las respuestas de la tabla 33, explican donde los encuestados suelen
mayormente realizar sus compras de productos Opticos, es por ello que tenemos
un 42% del publico encuestado que compra sus lentes en otras opticas que no son
las especificadas, tenemos luego a Optica Villanueva con un 20%, a Optica

Progreso con el 15% y un 11% a Optica Buena Vision.

La alternativa seis es abierta para que den a conocer nombres de otras
Opticas es asi que tenemos a GMO, Vision Center, en centros oftalmoldgicos,
Mogollén, De lima, Express entre otros nombres, seguido de las otras dpticas que
ya han fidelizado clientes como Optica Villanueva, Optica Progreso, Optica

Buena Vision, etc.

Tabla 34. Satisfaccion de los servicios y productos brindados en una éptica.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 69 35,2
De acuerdo 104 53,1
Indeciso 14 7,1
En desacuerdo 7 3,6
Totalmente en desacuerdo 2 1,0
Total 196 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a posible clientes potenciales.

La tabla 34, muestra la satisfaccion de los clientes potenciales frente a los
servicios y productos que encuentran en una optica, el 88,3% de los clientes
potenciales estdn de acuerdo con los productos o servicios que se les brindan
dentro de la Optica de su preferencia, el 7% se encuentra indeciso y solamente el
4,6% manifestaron su disconformidad con el servicio.

Una de las razones por la que estan conformes con estos servicios y
productos se debe a que se les realiz6 una medida de vista adecuada, con la cual
se sienten muy bien, los productos que adquirieron son duraderos y reflejan lo que
han cancelado por ellos, los indecisos o desconformes se debe algln percance con
el personal de ventas, algun desperfecto en la montura y retraso en la entrega de

sus productos 6pticos.
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4.4. Estrategia de liderazgo en costos para promover el posicionamiento de
marca de Optica Plus Vision.

Tabla 35 Ultimo pago de sus lentes

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Des/.50as/. 120 19 9,7
De s/.121 as/.190 57 29,1
De s/.191 a s/.260 56 28,6
De s/.261 a s/.330 34 17,3
De s/.331 en adelante 30 15,3
Total 196 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a posible clientes potenciales.

Se puede observar en la tabla 35, cuanto fue el pago que realizo el cliente
encuestado en su ultima compra de sus productos oftalmoldgicos, el 29% de los
encuestados han gastado en su Ultima compra de productos oftalmoldgicos entre
/.121 a s/.190 seguido de un 28,6% entre s/.191 a s/.260, el 33% entre s/.261 en

adelante.

El precio que se canceld en sus ultimas compras de los clientes encuestados
es relativo ya que se manifestd que unos sélo cambiaron las lunas porque su
montura es cara y la querian conservar, otros solo montura por que la medida de
vista se mantenia y otros por los tratamientos que se le colocé a las lunas y su

precio aumento.

Tabla 36. Preferencias para realizar pagos en una Optica

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Efectivo 124 63,3
Tarjeta de crédito/débito 47 24,0
Créditos personales 2 1,0
Descuentos por planilla 23 11,7
Total 196 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a posibles clientes potenciales.
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En la tabla 36, se muestran los resultados a la interrogante de sus
preferencias para realizar los pagos de sus lentes, el 63% de los encuestados
manifiestan que prefieren realizarlo en efectivo, el 24% a través de tarjetas de

crédito/debito, y un 13% en créditos por planilla o personales.

Para el mayor porcentaje cancelarlo en efectivo es la mejor manera de
hacer sus compras de estos productos opticos, el uso de las tarjetas también pues
no corren el riesgo de andar con el dinero en la cartera y exponerse algun robo y

los descuentos por planilla porque no se les recarga y pueden colocarlo en cuotas.

Tabla 37. Optica con mejores precios

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Optica Progreso 36 18,4
Optica Villanueva 24 12,2
Optica Plus Vision 46 23,5
Optica Buena Vision 15 7,7
Optica Fama 6 3,1
Otra 69 35,2
Total 196 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a posible clientes potenciales.

En la tabla 37, se muestra los resultados de cual dptica seria la que brinda
mejores precios segun sus experiencias, teniendo como resultado a otras con el
35%, seguido de 23% Optica Plus Vision, 18% a Optica Progreso,12% Optica

Villanueva y el 11% entre Optica Buena Vision y Optica Fama.

Realizar siempre sus compras en el lugar de su preferencia hace que pocas
veces puedan visitar diferentes opciones pues se sienten fidelizados con la dptica
a la que acuden; siendo en ésta pregunta la respuesta con mayor valor los mejores
precios se dan en otras opticas que mayormente son las mismas donde ellos suelen

acudir.
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4.5. Estrategia de diferenciacion para promover el posicionamiento de marca
de Optica Plus Vision.

Tabla 38. Ubicacién adecuada para una optica

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Centro de la ciudad 69 35,2
Av. Sanchez Cerro 80 40,8
Av. Loreto 24 12,2
Malls de la ciudad 19 9,7
Otros 4 2,0
Total 196 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a posible clientes potenciales.

La tabla 38, muestra los resultados acerca de la interrogante sobre la
ubicacion que se considera adecuada para una éptica, teniendo como respuesta
que un 41% considera a la Av. Sanchez Cerro, un 35% Centro de la ciudad, un

12% a la Av. Loreto y un 10% a los Malls de la ciudad.

La ubicacién para una Optica segun el criterio de los clientes potenciales
tenemos a la Av. Sanchez Cerro porque en su mayoria considera que la mayor
parte de los clientes que requieren lentes tiene en su mente que es en esa avenida
donde podran solucionar la necesidad de adquirir lentes por la gran cantidad de
Opticas que la conforman; sin embargo un porcentaje también interesante es de
aquellos que consideran el centro de la ciudad como punto importante debido a

su rutina diaria y seria mejor segun su criterio.

Tabla 39. Tiempo de entrega

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Inmediatamente 21 10,7
Un dia 76 38,8
Dos dias 59 30,1
Otro 40 20,4
Total 196 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a posibles clientes potenciales.
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Los resultados de la tabla 39, identifica el tiempo promedio que debe
esperar el cliente para colocar su medida en la montura de su preferencia, el 39%
de un dia para el otro, el 30% dos dias de fabricacion, el 20% otros que no estan

en las alternativas y solo un 11% de manera inmediata.

Realizar el biselado de las lunas normalmente es en casi 20 minutos a
media hora lo que muchas veces demora es la llegada de las lunas con la medida
del cliente y con el tratamiento que este solicite (antireflex, duraquez, blue
defense, fotosensibles, entre otros) por ello muchos si consideran que se debe
tomar un tiempo prudente para que se pueda realizar bien el trabajo quedando en

1, 2,3 dias después de la compra.

Tabla 40. Tecnologia adecuada para brindar productos oftalmolégicos.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 54 27,6
De acuerdo 114 58,2
Indeciso 20 10,2
En desacuerdo 3 1,5
Totalmente en desacuerdo 5 2,6
Total 196 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a posible clientes potenciales.

En la tabla 40, los encuestados en un 86% estan de acuerdo que la 6ptica
de su preferencia si cuenta con la tecnologia que necesita para ofrecer productos
oftalmoldgicos, y el 14% se encuentra indeciso o en desacuerdo con la
interrogante.

Ofrecer productos de calidad implica contar con tecnologia adecuada que
haga posible ello, ofrecer materiales que bloqueen los rayos azules, los rayos del
sol, multifocales entre otros es hablar de tecnologia y sobre todo de equipos que
brinden un biselado y medida computarizada con garantia, la tabla anterior esta
ligada a esta ya que de acuerdo a la tecnologia con la que se cuenta, se brindara

una entrega garantizada en el tiempo adecuado.
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4.6. Estrategia de liderazgo en costos para promover el posicionamiento de
marca de Optica Plus Vision.

Tabla41. Tipo de lentes que utiliza.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Oftalmicos 163 83,2
De sol 29 14,8
De contacto 4 2,0
Total 196 100,0

=FUente: Cuestonario apiicado a posiore CHentes potenciates.

En latabla 41, muestra los resultados acerca del tipo de lente que utilizan
las personas encuestadas, donde el 83% contesto que los lentes que utilizan son
oftdlmicos, seguido de un 15% de lentes de sol y un 2% de lentes de contacto.

El sector dpticos estd en crecimiento constante, los dispositivos, la
contaminacion, la radiacién, entre otros factores hacen que sea mayor el aumento
de personas que requieran productos oftalmologicos para mejorar su salud
visual, y es por ello que el porcentaje mayor es el de uso oftalmico y junto con
ellos los lentes de sol que también son utilizados por personas que tienen lentes
oftalmicos.

Tabla 42. Razén del uso de sus lentes

los resultados Frecuencia Porcentaje
Prescripcion medica 183 93,4
Moda 13 6,6
Total 196 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a posible clientes potenciales.

En la tabla 42, explicamos los resultados sobre cuél es la razon del uso de
los lentes de los clientes encuestados, donde méas de un 93% los utilizan por

prescripcién médica y solo casi un 7% por moda.

Muchas personas desarrollan problemas en la vision por herencia, efectos
en el embarazo, al nacer, por permanecer frente a dispositivos electronicos o por
factores ambientales y con la finalidad de corregir o disminuirlos, se prescribe el

uso de sus lentes por parte de un especialista en salud visual.
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MANO DE OBRA DIRECTA

OPERARIO DE TALLER
BISELADO

ASESORAS DE VENTAS
(S/.930/30/8/60) * 20min
MATERIA PRIMA DIRECTA

MONTURA BASICA
TRANSPORTE
RESINAS UV

CIF

MANO DE OBRA INDIRECTA

OPTOMETRA
CONSULTA

GASTOS GENERALES

SERVICIOS BASICOS
ESTUCHES DE COFRE
300/100

ESTUCHES DE BOLSILLO
50/100

SUJETADORES

10/100

FRANELA

13/100

Anexo 8. Presupuestos

PRESUPUESTO DE SERVICIOS Y VENTAS
OPTICA PLUS VSION-PARA 100 LENTES
MES DE OCTUBRE DE 2018

EXPRESADO EN SOLES

MONTURAS BASICAS CON RESINAS UV

S/.5.00
S/.1.25
S/.50.00
S/.0.08
S/.5.00
S/. 10.00
S/.10.00
S/.5.73
S/.2.00
S/.3.00
S/.0.50
S/.0.10
S/.0.13

TOTAL DE PRESUPUESTO DE PRODUCTO TERMINADO PARA LENTES DE MONTURA
BASICA CON RESINAS UV ES DE S/.77.06

S/. 6.25

S/. 55.08

S/.15.73

S/. 77.06
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PRESUPUESTO DE SERVICIOS Y VENTAS
OPTICA PLUS VSION
PARA 100 LENTES
MES DE OCTUBRE DE 2018
EXPRESADO EN SOLES

MONTURAS BASICAS CON RESINAS AR

MANO DE OBRA
DIRECTA

OPERARIO DE TALLER
BISELADO S/.5.00
ASESORAS DE VENTAS
(S/.930/30/8/60) * 20min S/.1.29

S/.6.29

MATERIA PRIMA
DIRECTA

MONTURA BASICA S/.55.00
TRANSPORTE S/.0.08
RESINAS AR S/.10.00

S/. 65.08

CIF S/.15.73

MANO DE OBRA INDIRECTA S/.10.00
OPTOMETRA
CONSULTA S/.10.00

GASTOS GENERALES S/.5.73
SERVICIOS BASICOS S/.2.00

ESTUCHES DE COFRE S/.3.00

300/100

ESTUCHES DE BOLSILLO S/.0.50

50/100

SUJETADORES $/.0.10

10/100

FRANELA S/.0.13

13/100

S/.87.10

TOTAL DE PRESUPUESTO DE PRODUCTO TERMINADO PARA LENTES DE MONTURA
BASICA CON RESINAS AR ES DE S/.87.10
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PRESUPUESTO DE SERVICIOS Y VENTAS
OPTICA PLUS VSION
PARA 100 LENTES

MES DE OCTUBRE DE 2018

EXPRESADO EN SOLES

MONTURAS BASICAS CON POLICARBONATO AR

MANO DE OBRA DIRECTA
OPERARIO DE TALLER
BISELADO

ASESORAS DE VENTAS
(S/.930/30/8/60) * 20min

MATERIA PRIMA DIRECTA
MONTURA BASICA
TRANSPORTE
POLICARBONATO AR

CIF

MANO DE OBRA INDIRECTA
OPTOMETRA
CONSULTA

GASTOS GENERALES
SERVICIOS BASICOS
ESTUCHES DE COFRE
300/100

ESTUCHES DE BOLSILLO
50/100

SUJETADORES

10/100

FRANELA

13/100

s/.8.00
S/.1.29
S/.55.00
S/.0.08
S/. 25.00
s/. 10.00
s/.10.00
S/.5.73
S/.2.00
S/.3.00
S/.0.50
S/.0.10
s/.0.13

S/.9.29

S/. 80.08

S/.15.73

S/.105.10

TOTAL DE PRESUPUESTO DE PRODUCTO TERMINADO PARA LENTES DE MONTURA
BASICA CON POLICARBONATO AR ES DE S/.105.10
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PRESUPUESTO DE SERVICIOS Y VENTAS

OPTICA PLUS VSION
PARA 100 LENTES

MES DE OCTUBRE DE 2018
EXPRESADO EN SOLES

MONTURAS BASICAS CON MULTIFOCALES HD UV

MANO DE OBRA DIRECTA
OPERARIO DE TALLER
BISELADO
ASESORAS DE VENTAS
(S/.930/30/8/60) * 20min

MATERIA PRIMA DIRECTA
MONTURA BASICA
TRANSPORTE
MULTIFOCALES HD UV

CIF

MANO DE OBRA INDIRECTA
OPTOMETRA
BISELADO

GASTOS GENERALES
SERVICIOS BASICOS
ESTUCHES DE COFRE

300/100

ESTUCHES DE BOLSILLO

50/100
SUJETADORES
10/100
FRANELA
13/100

S/.11.29
s/. 10.00
S/.1.29
S/. 180.08
S/.50.00
S/.0.08
S/. 130.00
s/.15.73
s/. 10.00
s/. 10.00
S/.5.73
S/.2.00
s/.3.00
S/.0.50
5/.0.10
5/.0.13
S/.207.10

TOTAL DE PRESUPUESTO DE PRODUCTO TERMINADO PARA LENTES DE MONTURA
BASICA CON MULTIFOCALES HD UV ES DE S/.207.10
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PRESUPUESTO DE SERVICIOS Y VENTAS
OPTICA PLUS VSION
PARA 100 LENTES
MES DE OCTUBRE DE 2018
EXPRESADO EN SOLES

MONTURAS ECONOMICAS CON RESINAS UV

MANO DE OBRA DIRECTA
OPERARIO DE TALLER
BISELADO
ASESORAS DE VENTAS
(S/.930/30/8/60) * 20min

MATERIA PRIMA DIRECTA
MONTURA ECONOMICA
TRANSPORTE

RESINAS UV

CIF
MANO DE OBRA INDIRECTA
OPTOMETRA
CONSULTA

GASTOS GENERALES
SERVICIOS BASICOS
ESTUCHES DE COFRE

300/100

ESTUCHES DE BOLSILLO

50/100
SUJETADORES
10/100
FRANELA
13/100

S/.6.29
S/.5.00
S/.1.29
S/.20.08
s/. 15.00
S/.0.08
S/.5.00
s/. 15.73
s/. 10.00
s/.10.00
S/.5.73
S/.2.00
S/.3.00
S/.0.50
S/.0.10

S/.0.13

S/.42.10

TOTAL DE PRESUPUESTO DE PRODUCTO TERMINADO PARA LENTES DE MONTURA
ECONOMICA CON RESINAS UV ES DE S/.42.10
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PRESUPUESTO DE SERVICIOS Y VENTAS
OPTICA PLUS VSION
PARA 100 LENTES

MES DE OCTUBRE DE 2018

MONTURAS ECONOMICAS CON RESINAS AR

EXPRESADO EN SOLES

MANO DE OBRA DIRECTA
OPERARIO DE TALLER
BISELADO

ASESORAS DE VENTAS
(930/30/8/60)*20

MATERIA PRIMA DIRECTA
MONTURA ECONOMICA
TRANSPORTE

RESINAS AR

CIF

MANO DE OBRA INDIRECTA
OPTOMETRA
CONSULTA

GASTOS GENERALES
SERVICIOS BASICOS

ESTUCHES DE COFRE
300/100

ESTUCHES DE BOLSILLO
50/100

SUJETADORES

10/100

FRANELA

13/100

S/.5.00
S/.1.29
S/.15.00
S/.0.08
S/.10.00
S/.10.00
S/.10.00
S/.5.73
S/.2.00
S/.3.00
S/.0.50
S/.0.10
S/.0.13

S/.6.29

S/.25.08

s/.15.73

s/.47.10

TOTAL DE PRESUPUESTO DE PRODUCTO TERMINADO PARA LENTES DE MONTURA
ECONOMICA CON RESINAS AR ES DE S/.47.10
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PRESUPUESTO DE SERVICIOS Y VENTAS
OPTICA PLUS VSION
PARA 100 LENTES

MES DE OCTUBRE DE 2018
EXPRESADO EN SOLES

MONTURAS ECONOMICAS CON POLICARBONATO AR

MANO DE OBRA DIRECTA
OPERARIO DE TALLER
biselado

ASESORAS DE VENTAS
(5/.930/30/8/60) * 20min

MATERIA PRIMA DIRECTA
MONTURA ECONOMICA
TRANSPORTE
POLICARBONATO AR

CIF

MANO DE OBRA INDIRECTA
OPTOMETRA
CONSULTA

GASTOS GENERALES
SERVICIOS BASICOS
ESTUCHES DE COFRE
300/100

ESTUCHES DE BOLSILLO
50/100

SUJETADORES

10/100

FRANELA

13/100

S/. 8.00
S/.1.29
S/.15.00
S/.0.08
S/. 25.00
S/.10.00
S/.10.00
S/.5.73
S/.2.00
S/.3.00
S/.0.50
S/.0.10
S/.0.13

S/.9.29

S/.40.08

s/.15.73

S/.65.10

TOTAL DE PRESUPUESTO DE PRODUCTO TERMINADO PARA LENTES DE MONTURA
ECONOMICA CON POLICARBONATO AR ES DE S/.65.10
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Anexo 4: Declaracion de Autoria

\] UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

DECLARATORIA DE AUTORIA

Yo, Yutta Maria del Milagro Benites Checa y Milagros Amparo Olaya Pinto, estudiantes de la
Escuela Profesional de Administracion, de la Universidad César Vallejo, sede Piura, declaramos que
el trabajo académico titulado: “Estrategias compefitivas para promover el
posicionamiento de marca de Opﬂca Plus Visién en Piura - 2018", presentada en 104
folios para la obtencién del titulo profesional de LICENCIADAS EN ADMINISTRACION, que es de
nuestra autoria.

Por lo tanto, declaramos lo siguiente:

- Hemos mencionado todas las fuentes empleadas en el presente trabajo de investigacion,
identificando correctamente toda la cita textual o de parafrasis proveniente de otras
fuentes de acuerdo con lo establecido por las normas de elaboraciéon de trabajos
académicos.

- No hemos utilizado ninguna otra fuente distinta de aquellas expresamente sefialadas en
este trabajo.

Este trabajo de investigacion no ha sido previamente presentado completa ni parcialmente
para la obtencion de otro grado académico o titulo profesional.

- Somos consciente de que nuestro trabajo puede ser revisado electrénicamente en
blsqueda de plagios.

- De encontrar uso de material intelectual ajeno sin el debido reconocimiento de su fuente o
autor, nos sometemos a las sanciones que determinan el procedimiento disciplinario.

Piura, 05 de mayo del 2019

/%Eg »
ALA e

Yutta Maria del Milagro Benites Checa Mllagros‘k%laya Pinto
DNI: 46926510 DNI: 02771629
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Anexo 6: Acta de Aprobacion

= Ucv Cedige : FOT-PP-PR NP2
: ! Veray C0w

duvimmes | ACTADE APROBACIONDELATESIS | Yein - 02
: CEsLE VAEID 3 Pegne : 1oe

e e e e e s %, %8 4} 4 e e

Yo, Freddy Willlam Castillo Palacios decente de In Facultad de Clencias Empresariales y
tscuela Profesional de Administracion de la Universidad César Valiejo fittal Piura, revisor e
ta tesis titwlaida “Estrategias competitivas para lograr pramover el posiclonamieila de marca
de Optica Plus Visién en la cindad de Plura - 2018" de las estudiantes Yutta Mares ded
Milagro Beniles Cheva y Milagros Ampare Olaya £into, constato que [ investigacion tiene un
fndice de similitud de 22% verificable en el re porte de ariginalidad de! programa Curmitio.

El suscrito anatizd dicha sepurte y coacluyd que cada ura de las coincldencias detactadas no
constituyen plagio. A mi leal saber y entender la besis cumple con todas Jas narmas para el
use di gtas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.

TR

Piura, 01de Octubre ded 201y,
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Dr. Freddy William Castiffo Palacias
DNF: 02842237
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nexo 7: Formulario de Autorizacién

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Centro de Recursos para el Aprendizaje y la Investigacion (CRAI)

“César Acuia Peralta”

FORMULARIO DE AUTO,RIZACI(')N PARA LA
PUBLICACION ELECTRONICA DE LAS TESIS

1.

DATOS PERSONALES

Benites Checa Yutta Maria del Milagro

DN.L : 469265108

Domicilio ! Mz, “F” Lt N° 13 AA.HH. Quinta Julia - Piura
Teléfono ; Fijo  :612055 Movil 985618149
E-mail

Olaya Pinto Milagros Amparo

DN.L ! 02771629

Domicilio : Jr. Moquegua #818 - Piura
Teléfono ; Mavil 951892956

E-mail - milagrosolayapinto@hotmaill.com

IDENTIFICACION DE LA TESIS

Modalidad:

(2] Tesis de Pregrado
Facultad : Ciencias Empresariales
Escuela Administracién
Carrera Administracion
Titulo - Licenciado

[ Tesis de Post Grado
[ Maestria [ Doctorado
Grado H L e N N e
Mencién R R e e A S AR T s R e

DATOS DE LA TESIS

Titulo de la tesis:
“Estrategias competitivas para promover el posicionamiento de marca de Optica Plus Vision en la
ciudad de Piura-2018”"

Afio de publicacion § 2019

AUTORIZACION DE PUBLICACION DE LA TESIS EN VERSION ELECTRONICA:
A través del presente documento,

Si autorizo a publicar en texto completo mi tesis.

No autorizo a publicar en texto completo mi tesis.

/

" 4
CESA
Yutta Mar(a/éel l‘{[ilagm Benites Checa Milagros Amparo Olaya Pinto mo‘ mwoi‘

Fecha : a “,“C ) dd 2089
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Anexo 8: Autorizacion de Version Final

\Il UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

AUTORIZACION DE LA VERSION FINAL DEL TRABAJO DE INVESTIGACION

CONSTE POR, EL PRESENTE EL VISTO BUENG QUE OTORGA EL ENCARGADQ DE INVESTIGACION
33

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

A LA VLRSION FINAL DEL TRABAIQ DE INVESTIGACION QUE PRESENTA:
BENITES CHECA YUTTA MARIA DEL MILAGRQO
CLAYA PINTO MILAGROS AMPARO

INFORME TITULADO:

“ESTRATEGIAS COMPETITIVAS PARA PROMOVER IL
POSICIONAMIENTO DE MARCA DE OPTICA PLUS YISION EN
LA CIUDAD DE PTURA- 2018~

PARA OBTENER EL TITULO O GRADO DE;

LICENCIADA EN ADMINISTRACION

SUSTENTADO EN FECHA: 16/03/2015
MENCION: APROBADAS .
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DEL ENCARGADO IE LA INVESTIGACION
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