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Resumen

El presente trabajo de investigacién tiene como propoésito desarrollar un portal web
dinémico a través de la plataforma Odoo, el cual se enfocara en dar a conocer a los
clientes los productos y servicios disponibles de la Optica Vision Center, ubicada en la
ciudad de Quito. El objetivo es posicionar la marca y establecer visibilidad y conexién

con los clientes.

Se emplearon diversos métodos tedricos, como el método analitico y el histérico-l6gico.
Ademas, se utilizo el método empirico mediante una encuesta, la cual se aplic a una
muestra de 248 clientes, de la que se obtuvo informacién sobre sus experiencias y
satisfaccion respecto a la calidad de los productos y servicios disponibles en la éptica,
con el fin de recopilar informacién directa de los mismos. Los resultados muestran que
la implementacion de un portal web tiene un impacto muy positivo en la presencia en
linea, mejorando tanto la captacién de clientes como la calidad del servicio que ofrece.
Al mismo tiempo, es una estrategia que no solo permite atraer méas visitantes a la tienda,
sino que también ayudara a posicionar y fortalecer la imagen de la marca.

Este proyecto esta dividido en cuatro capitulos. El primero abarca toda la informacién
bibliografica relevante, el segundo capitulo se centra en tema como el diagnéstico y el
disefio metodoldgico, el tercer capitulo se enfoca en la propuesta y su desarrollo, y
finalmente, se entregan las conclusiones y recomendaciones.



Introduccion
Hoy en dia, el comercio digital ha impactado significativamente la forma en que las
empresas ofrecen sus productos y servicios en todo el mundo y cada vez mas
implementan el uso de redes sociales, aplicaciones y plataformas de ventas online. Es
por ello, que el comercio digital atrae tanto a emprendedores como a negocios
establecidos. Asimismo, permite alcanzar a mas compradores, ampliar la presencia en
territorios de interés y favorece el desarrollo de nuevos modelos de negocios.

La presente investigacion tiene como objetivo mejorar el posicionamiento de la Optica
Visiéon Center en la ciudad de Quito, proponiendo la implementacion de una estrategia
de comercio digital mediante la creacién de un portal web dindmico que permitira
gestionar y administrar los procesos de la dptica y, al mismo tiempo, se enfocara en
comercializar sus productos y servicios. En consecuencia, el comercio digital es crucial
para el crecimiento de la empresa, ya que ofrece herramientas y oportunidades de
negocio en el entorno digital.

El desarrollo del portal web no solo permitird comercializar los productos, sino también
aumentar la visibilidad y comunicacion con los clientes, lo que, a su vez, representara
una ventaja significativa para el crecimiento de la empresa a través de la pagina web. No
obstante, la creacion de esta plataforma digital ha sido una herramienta clave para que
la 6ptica pueda fortalecer su marca, promocionar sus productos y servicios, asi como
mejorar el posicionamiento y la imagen de la empresa frente a su competencia,
aumentando las ventas y fidelizando clientes.




Disefio teérico

Problema cientifico
¢Como se pueden implementar estrategias de comercio digital aplicadas a la Optica
Vision Center en la ciudad de Quito?

Formulacién del problema
LEl comercio digital es fundamental para fidelizar clientes y mejorar el posicionamiento
de la Optica?




e Comprender como el comercio digital puede ser aprovechado para posicionar la
dptica Vision Center en el mercado actual mediante métodos efectivos para mejorar
la presencia en linea.

e Disefiar una propuesta de comercio digital considerando las estrategias efectivas
para su posicionamiento en el entorno digital, lo que a su vez puede contribuir al éxito




Capitulo 1

1. Marco teérico

1.1. Variable dependiente
1.1.1. Que es el posicionamiento de marca

El posicionamiento también es un transcurso que requiere en adquirir valor hacia
los clientes, ademas utiliza técnicas y tacticas para destacar o ser diferente en el mercado
competidor, cuando se trata del tema de posicionamiento, se refiere a la estructura en
que una organizacion se da a conocer y también da a conocer a los productos y servicios
que ofrece, esto se refiere que el posicionamiento crea una imagen para ser tnica y que
se distingue en la mente de aquellos consumidores, esto ayuda a que las organizaciones
accedan a vincular los atributos especificos y las ventajas de competencia. (Alava &
Nufez, 2024)

De acuerdo con lo expresado por Alava, el posicionamiento nos permite analizar
e identificar la percepcion y actitudes de los clientes con respecto a la vision que tienen
hacia la marca de Optica Visién Center. Ademas, establecer una identidad de marca
permite crear una visibilidad y conexion con los usuarios, al mismo tiempo, que se logra
diferenciarse de la competencia.

El posicionamiento logrado a través de la exposicién en medios y la repeticién y
presencia de productos en los lugares de distribucién es una de las principales
estrategias, aunado a esto la comunicacion en cuanto a RSE hace que la marca sea més
aceptada y este involucramiento afectivo apoya un mejor posicionamiento. (Martinez et
al., 2023)

1.1.2. Clases o tipos de posicionamiento de marca

 Posicionamiento basandose en la Competencia: Este tipo de
posicionamiento de una marca depende de las ventajas competitivas que se
ofrece respecto de la competencia. En otras palabras, es demostrar la
superioridad de la marca entre el resto del mercado que ofrecen el mismo tipo
de producto.



Posicionamiento basado en el atributo: Para este tipo de posicionamiento
se debe resaltar una caracteristica o propiedades fisicas, quimicas y/o técnicas
del servicio o producto que se ofrece. Por eso es importante tener bien clara y
diferenciada el atributo clave.

Posicionarse resaltando los beneficios del producto: Con esta estrategia
de posicionamiento se busca es resaltar las bondades o beneficios del
producto o servicio.

Posicionarse en un uso o aplicacién: Como lo indica su nombre, lo que se
va a destacar es el uso o la aplicacion del producto o servicio. Por ejemplo, se
puede ser diferente en el envase, resaltando lo facil del manejo el mismo.
Posicionamiento basado en el usuario: Este tipo de posicionamiento de
marca busca es asociar el producto o servicio como el mejor, el mas efectivo
0 adecuado al usuario o cliente.

Posicionamiento basado en la calidad del producto o servicio: Este tipo
de estrategia de posicionamiento es buena, si el producto que se ofrece tiene
una propuesta de valor definida y Unica, donde no sea necesario competir por
el precio, sino por resaltar su calidad y valor.

Posicionarse en base al precio: Cuando el producto o servicio que se ofrece
es lider en costos, esta estrategia permite posicionarse por tener los costos
méas bajos frente a la competencia estacando por ser los mas baratos del
mercado.

Posicionarse en base a un estilo de vida: En referencia al estilo de vida y
de los consumos y gustos de los clientes, se debe dirigir esta estrategia de
posicionamiento. Se deben destinar los esfuerzos en los nichos de mercados
donde las personas siguen o enfrentan la vida de una misma manera. Por
ejemplo, consumir productos naturales.

Reposicionamiento de marca: Aun cuando la marca ya este posicionada en
el mercado, hay que ajustarla en funcién al mercado actual que presenta
continuos cambios, bien sea por nuevas tecnologias, nuevas normas y leyes
e incluso nuevos competidores. Con esta estrategia se busca reorientar y
redefinir la estrategia. En oportunidades se afecta a la marca en cuanto a logo,



valores, ventaja competitiva, canales de distribucion, entre otros. (Mackay et

al., 2021)

Teniendo en cuenta lo escrito por Mackay, los tipos de posicionamiento nos
permite crear estrategias para posicionar la identidad de la marca y destacarse de los
demas competidores influyendo en la percepcion del consumidor generando confianza y

estableciendo una ventaja competitiva para sobresalir en el mercado.

1.1.3. Caracteristicas del posicionamiento

El posicionamiento tiene cinco importantes caracteristicas que son:

» El posicionamiento es un elemento primordial para el marketing estratégico.

» Se puede referir a una marca, organizacion o producto.

e Esta determinado por atributos diferenciadores y son comparados con los
competidores.

» Posee tres enfoques: perceptual, lugar que ocupa el producto en la mente del
cliente; estratégico, considera a la empresa y competidores; procedimental,
cuenta con analisis del ambiente.

e Usa técnicas basadas en emociones y comportamientos del publico.
(Nomberto, 2021)

De acuerdo con lo expresado por Nomberto, el posicionamiento se basa en llegar
a la mente del consumidor o publico objetivo la cual influye en las estrategias de
marketing y en la identidad de la imagen de la marca, con esto quiero enfatizar que las
redes sociales son importantes en el mundo empresarial, puesto que, permite
comunicarse directamente con el cliente y asimismo sobresalir en el mercado.

1.1.4. Importancia del posicionamiento

» Diferenciacién Competitiva: Un posicionamiento efectivo permite que una
empresa se destaque en un mercado saturado. Al comunicar de manera clara
y distintiva lo que la hace Unica, una empresa puede diferenciarse de la
competencia y captar la atencién del consumidor.

o Claridad en la Comunicacién: Ayuda a simplificar el mensaje de la empresa.
Un posicionamiento claro y bien definido facilita la comunicacion de los




beneficios y valores de la marca, lo que resulta en una comprension mas
rapida y efectiva por parte del publico objetivo.

e Atraccién y Retencién de Clientes: Un posicionamiento sélido contribuye a
atraer a clientes que se identifican con los valores y la propuesta Unica de la
marca. Ademas, ayuda a fomentar la lealtad a largo plazo, ya que los
consumidores tienden a permanecer con marcas que ofrecen una identidad y

experiencia consistente. (Samaniego, 2024)

1.1.5. Posicionamiento de marca en el mercado ecuatoriano

El posicionamiento es una parte esencial de la identidad de marca. Es el concepto
central y general, desde el cual partiran los mensajes y la comunicacion activa a los
consumidores. Expresa la ventaja competitiva sobre las marcas de la competencia.
Incluye una finalidad de comunicacién muy clara y un publico objetivo determinado.
(Solérzano & Parrales, 2021)

Tomando como referencia lo expresado por Sol6rzano, el posicionamiento
permitira que la Optica Visién Center, mantenga una ventaja competitiva sobre las demas
Opticas de la ciudad de Quito, teniendo en cuenta que no muchas utilizan plataformas
digitales que les permitan posicionarse en la mente de los consumidores y, al mismo
tiempo, fidelizar clientes creando y manteniendo una identidad de marca bien definida.

El posicionamiento de mercado es la capacidad de influir en la percepcion del
cliente con respecto a una marca o un producto en relacién con los competidores. El
objetivo del posicionamiento en el mercado es establecer la imagen o la identidad de una
marca o un producto para que los consumidores lo perciban de una manera determinada.
(Verdezoto, 2023)

1.1.6. El posicionamiento como clave de éxito

La clave del éxito de todo negocio esta basada en crear una imagen y una
identificacién. Tengamos presente que la batalla del mercado se libra en la mente del
consumidor y el posicionamiento nos conduce al éxito que deben tener nuestros
productos y negocios. Si éstos no tienen una clara posicién en la mente del consumidor,
dificilmente tendréan la oportunidad de sobrevivir en el mercado. (Piazza, 2021)



Teniendo en cuenta lo escrito por Piazza, el éxito de un negocio se logra a través
de una imagen de marca estable y confiable que permita captar la atencion y llegar a la
mente de los clientes por medio de herramientas digitales como Facebook, Youtube,
WhatsApp Businness, Instagram, TikTok, entre otros, con el objetivo de dar a conocer el

negocio y los productos y diferenciarse de la competencia.

1.1.7. Cémo se desarrolla un posicionamiento

Como principal fuente de desarrolio del posicionamiento, se tiene conocimiento
de eleccion de variables que ayudan a tener un mejor conocimiento del segmento que

nos vamos a dirigir.

e Elliderazgo

* Los usos del producto
e El estilo de vida

« El precio

e Los atributos

« Lacompetencia

+ Las ocasiones de uso
* Los usuarios

e La calidad

* La clase del producto

Las variables mas utilizadas para encontrar el segmento al cual nos vamos a
enfocar son: el precio, los atributos y los usos del producto, también nos comenta que la
variable menos utilizada es la de la competencia por ser dificil de trabajar (Meza, 2022).
Esto puede deberse a que la competencia puede ser muy dindmica y cambiar
rapidamente, lo que hace que sea complicado obtener informacién precisa y actualizada.

Por otro lado, analizar el comportamiento del consumidor se convierte en un
aspecto de gran relevancia para todas aquellas empresas que deseen impulsar
correctamente sus productos o servicios. Les permite desarrollar mensajes y campanas
mas efectivas y de valor al intentar comprender qué es justo lo que su publico objetivo
piensa, quiere y demanda. (Suérez & Zamora, 2024)

—



Es importante tener en cuenta, que el comportamiento del consumidor no solo
ayuda a la Optica Vision Center a vender mejor, sino que también le permite adaptar sus
estrategias para satisfacer las demandas del mercado de manera mas precisa vy, al
mismo tiempo, le permite entender como piensan, qué desean Yy qué necesitan los
consumidores, es decir, al conocer mejor a su publico objetivo, pueden ofrecerles un

valor real y conectar de manera mas significativa con ellos.

1.1.8. Dimensiones del posicionamiento

e Dimensién basada en el cliente
Esta dimensién se centra en las compras que se realizan los consumidores,
es por ello por lo que la marca debe brindar productos de buena calidad que
genere interés en los clientes.

¢ Dimensiéon basada en el mercado
Si la marca en cuestion se llega a posicionar frente a los demas competidores
y logra sostenerse, podra tener una posicion destacada que facilite su
reconocimiento.

e Dimensién basada en el producto
A través de esta dimension se logra tener un reconocimiento del producto,
debido a que los consumidores perciben al producto como el mejor, a
comparacion a la competencia. (Serquen, 2022)

1.1.9. Publicidad online de negocios de dpticas

La publicidad no se trata solo de anunciar y transmitir mensajes, sino que también
debe facilitar las relaciones con los clientes, construir marcas en linea, brindar servicios
a los consumidores, generar ventas de bienes y servicios electronicos, enviar mensajes
de marketing de manera efectiva a la audiencia adecuada y lograr la personalizacién del
servicio para una amplia gama de consumidores, asi como un marketing directo e
interactivo. '

La principal ventaja de la publicidad online es que comprende un gran alcance,
pues se puede dirigir la publicidad a diferentes grupos de personas, de distintas edades,

con diversos tipos de intereses, pertenecientes a grupos especificos 0 comunidades. Las



plataformas como Facebook Ads Manager y Google Ads permiten incluso crear
audiencias similares de grupos que ya interactuaron con una organizacion con el objetivo
de ampliar el publico que visualice los anuncios y asi lograr entregaries un mensaje o

que realicen una transaccion. (Palomino & Mamani, 2022)

Tomando como referencia lo descrito por Palomino, la publicidad busca establecer
una conexion profunda con los clientes, promocionar productos y servicios, y mantener
una interaccién constante para generar ventas y fidelidad, ofreciendo una experiencia
personalizada y de valor agregado. Asimismo, permite llegar a una audiencia amplia y
diversa, segmentada por intereses y caracteristicas especificas, gracias a herramientas
avanzadas que optimizan el alcance y la efectividad de los anuncios.

Muchas empresas exitosas incorporan estrategias publicitarias multifacéticas en
su plan de marketing general. Esto es particularmente cierto para las empresas globales,
donde la estrategia de marketing y la ubicacion publicitaria deben tener en cuenta a los
clientes de todo el mundo. Aunque también se aplica a las pequefias y medianas
empresas, especialmente con la asequibilidad de la publicidad digital a través de motores
de busqueda y redes sociales. (Paredes, 2021)

1.1.9.1. Influencia de la publicidad en la decisién de compra

El comportamiento del consumidor busca identificar como reacciona el
consumidor tomando en cuenta sus procesos mentales y emocionales y cémo las
empresas cada dia se enfocan en cautivar a este consumidor, para concluir su objetivo
de finalizar la decisiéon de compra y concretar la venta. (Gonzales, 2021)

Teniendo en cuenta lo escrito por Gonzales, las empresas buscan comprender la
forma en que los consumidores piensan y sienten para influir en sus decisiones de
compra y, asi, cerrar ventas de manera efectiva y, al mismo tiempo, desarrollar
estrategias que lo conquisten y lo lleven a realizar una compra. Es asf, que se logra
conocer mejor las necesidades y deseos de este.

Para que los negocios cuenten con buena reputacion e imagen deben adquirir
experiencia proporcionando informacion confiable, en donde las campaiias publicitarias
ayudan a construir una buena reputacion (Pedreschi & Nieto, 2022). Por ende, para que

T




la Optica sea bien vista por sus clientes, necesita ser consistente en la calidad de la
informacién que proporciona y utilizar estrategias publicitarias efectivas que resalten su

confiabilidad.

1.2. Variable Independiente

1.2.1. Que es el comercio digital
Bajo los conceptos de venta online o comercio electrénico se incluyen todos
aquellos sistemas de transaccién comercial o de negocios que se llevan a cabo
electrénicamente a través de las redes disponibles en internet y que utilizan como modos

de intercambio el dinero electrénico. (Sanz, 2021)

De acuerdo con lo expresado por Sanz, hoy en dia desde la aparicion del internet
como medio de comunicacién ha sido de gran importancia en la sociedad modificando
nuestros habitos de consumo dando paso a lo que hoy llamamos el marketing digital.
Cabe mencionar, que los avances tecnoldgicos se han convertido en una oportunidad en
los mercados globales para el desarrollo de los negocios, adaptandose a los cambios
generacionales y tecnolégicos con la finalidad de brindar seguridad vy
transformacién a una nueva era.

El comercio electrénico permite replantear los objetivos y el alcance de los
negocios, facilitando el acceso a los mercados mediante el uso de nuevos canales para
facilitar la comercializacion y distribucion y al mismo tiempo permite disminuir los costos
asociados con los modelos tradicionales. (Chica & Navas, 2022)

1.2.2. Caracteristicas del comercio digital

El desarrollo del comercio electrénico transfronterizo ha dado lugar a muchas
pymes de comercio electrénico transfronterizo. Debido a |a influencia del comercio
electrénico transfronterizo, estas pymes tienen las siguientes caracteristicas:

1. Adaptarse a la tendencia de desarrollo del comercio internacional.

Las empresas de comercio electrénico transfronterizo pueden captar
rapidamente la tendencia de desarrollo del comercio intemnacional y adaptarse.

2. El precio de los productos y los servicios son apropiado.

—



Los productos vendidos por empresas de comercio electrénico
transfronterizas pueden llegar a los consumidores directamente a través de
fabricas, plataformas en linea y comerciantes en el extranjero. Por tanto, las
empresas de comercio electrénico transfronterizas pueden obtener mayores
beneficios. Ademas, los competidores a los que se enfrentan estas empresas no
son solo las nacionales, sino también los competidores globales, que ademas de
producir productos mas distintivos, también fijaran precios de productos mas

adecuados para obtener mayores ventas.

3. Consideran al consumidor como factor principal.

Las empresas de comercio electrénico transfronterizo estan orientadas al
consumidor, porque las empresas de comercio electronico transfronterizas
ofrecen principalmente cosas que los consumidores no pueden comprar en sus
propios paises. (Yinan, 2021)

Teniendo en cuenta lo expresado por Yinan, el comercio digital es una
herramienta fundamental para la Optica Vision Center, puesto que, brinda
oportunidades de crecimiento y desarrollo global en la venta de los productos y
que pueda proporcionar una mejor calidad del servicio en la comunicacion con los
clientes, ademas permite adaptarse a las demandas del mercado.

1.2.3. Beneficios del Comercio digital

El comercio electrénico ha brindado una serie de ventajas significativas en la
sociedad actual, cambiando la forma en que las personas y las empresas interacttian y
realizan transacciones. Esto debido, entre otras razones, a la manera en la que estas se
desenvuelven a diario con el fin de obtener respuestas a sus necesidades y como se ha
visto reflejado en los ultimos afios cambiando por completo las relaciones sociales y las
interacciones con negocios y almacenes. (Plazas, 2023)

Entre dichas ventajas se encuentran:

¢ Globalizacion y Acceso a Mercados Internacionales
¢ Reduccién de Costos
* Mayor Conveniencia para los Consumidores




e Personalizacion y Segmentacion
e Generacion de Datos y Analisis

» Diversidad de Modelos de Negocio

De acuerdo con lo expresado por Plazas, el comercio electrénico radica en el
desarrollo de canales comerciales con el uso de las plataformas digitales para generar
transacciones duraderas y fidelizar clientes facilitando la compra de ventas de productos
y servicios que proporciona la Optica Visién Center con el fin de promocionar el producto

de acuerdo con las necesidades de los clientes.

El acceso a los mercados online podria suponer para las empresas una reduccién
de sus costes de fijacion de precios y de acceso a informacién sobre los precios de sus
competidores. Al mismo tiempo, podria reducir los costes de entrada de nuevos
competidores, por lo que su rotacién aumentaria. A su vez, esto beneficiaria a los
consumidores, que podrfan acceder a una variedad mas amplia de productos con un
menor esfuerzo de busqueda. (Lacuesta et al., 2020)

1.2.4. Comercio digital en ecuador (Indicadores)

El comercio electrénico ha cobrado mayor presencia en regiones como América
del Norte, Europa, Asia; sin embargo, ha entrado de a poco en los mercados de América
latina, entre ellos, Ecuador. A pesar de que Ecuador se encuentra en vias de desarrollo
y el acceso a los sistemas tecnolégicos no es posible para todos, el comercio electrénico
ya es una realidad desde hace diez afios, aproximadamente.

El Ecuador se encuentra en las etapas iniciales del comercio electrénico, es
importante explotar esta herramienta informatica para internacionalizar la produccién
ecuatoriana, la cual con poca inversion en publicidad facilita el intercambio econoémico
entre sujetos que pueden encontrarse a gran distancia fisica Yy que se materializa por
medios de pagos electrénicos incrementando la balanza comercial de las exportaciones.
(Heredia & Villarreal, 2022)

Teniendo en cuenta lo descrito por Heredia, el Ecuador ha desarrollado un cambio
significativo dentro del comercio digital debido a que hoy en dia estas plataformas estan



teniendo un impacto globalmente mundial en todos los paises, y muchas empresas han

podido dar a conocer su marca adaptandose a los cambios digitales y tecnolégicos.

El comercio electrénico ha traido consigo muchas oportunidades para los
diferentes mercados, la distribucion del producto o servicio puede ser mejorada, esto se
da gracias al uso de la Web haciendo que las empresas y los clientes puedan interactuar
directamente, eliminando, por lo tanto, a los intermediarios y haciendo que las entregas

sean de manera inmediata. (Martinez et al., 2021)

1.2.5. Comercio digital aplicado al negocio de las 6pticas

El modo de operar de las empresas ha cambiado, tanto de las grandes empresas
como las medianas y pequefias. Esto se debe a la constante evolucion, y revolucion que
generod la tecnologia. Esto se vio reflejado por ejemplo en la implementacion de sistemas
de comunicacién mas modemos y adecuados para el mercado actual en todos los rubros
e industrias. La comunicacién es necesaria para promocionarse, mejorar su reputacion,
su imagen modema y actualizada, un 6ptimo posicionamiento en buscadores y una
identidad corporativa que aporte una buena imagen en intemet.

Hoy, con las redes sociales y los avances tecnoldgicos tiene la informacién al
alcance de sus manos, pueden ver la opinién de consumidores que ya han adquirido los
productos, saber de experiencias de terceros, recomendaciones. Por ende, el marketing
digital representa hoy la mejor alternativa para que las empresas puedan comunicarse
efectivamente con su publico, comprender sus necesidades y acercar oportunamente
productos o servicios que aporten soluciones a sus necesidades. (Alvarez et al., 2020)

De acuerdo con lo expresado por Alvarez, hoy en dia el marketing digital se
presenta como la mejor opcion para que las empresas y en este caso las 6pticas se
comuniquen de manera efectiva con su audiencia. Esto les permite comprender mejor
las necesidades de los consumidores y ofrecerles, de manera oportuna, productos o
servicios que realmente solucionen esos requerimientos.

La llegada de las nuevas tecnologias de la informacion (TIC) ha provocado un
cambio en el comportamiento del consumidor. Nos encontramos ante un nuevo

consumidor que esta mucho mas informado y que gracias a Internet y las redes sociales



puede conocer multitud de opiniones sobre los productos que quiere comprar y aportar

la suya. (Santos, 2020)

1.2.6. Comercio digital como estrategia para el crecimiento de nuevos
negocios
En el comercio electrénico se pueden implementar estrategias de marketing de
manera méas rapida, se pueden cambiar los precios de manera sencilla, ofrecer
descuentos en determinados productos o servicios, quitar productos cuando ya no
tengan stock, etc.; todo es mas 4gil y factible. Ain mas importante es que se pueden
medir el trafico en la web, los dlics a determinados productos, anuncios u descuentos, la
interaccién con distintas partes dentro de la web, el ticket promedio por cliente, el valor
del ciclo de vida del cliente, etc. (Palomino & Mamani, 2022)

Teniendo en cuenta lo expresado por Palomino, el comercio electronico permite a
las empresas tener una gestion mas dinamica y un seguimiento detallado. Esto significa
que las empresas pueden adaptarse rapidamente a las tendencias y necesidades del
mercado, al mismo tiempo, ajustar sus enfoques para atraer méas clientes y optimizar sus
ofertas, lo que resulta en un mejor rendimiento en el mercado digital.

El marketing digital tiene como ventajas que puede ser aplicado con un
presupuesto pequefio, llegar a un grupo mas grande consumidores, es flexible y
dinamico, se puede actualizar con mas facilidad la informacién ofertada, sus
herramientas pueden ser utilizadas en cualquier horario, el incremento de plataformas
digitales que aparecen diariamente. (Lavanda et al., 2021)

Capitulo 2

Disefio metodolégico
2.1. Poblacién y muestra

2.1.1. Poblacién

La poblacion de estudio es un conjunto de casos, definido, limitado y accesible,
que formara el referente para la eleccién de la muestra, Y que cumple con una serie de



criterios predeterminados (Arias et al., 2016). Ademas, Garcia, (2013) afirma que la
poblacién es el conjunto total de elementos del que se puede seleccionar la muestra y
estd conformado por elementos denominados unidades de muestreo o unidades

muestrales, con cierta ubicacion en espacio y tiempo.

De acuerdo con lo expresado por la Gerente de la Optica, el promedio de clientes
en el afio 2023 fue de 2.300 y se espera que para el 2024 el numero de clientes aumente
en un 20%, lo que daria una poblacion de 2.760.

2.1.2. Muestra

Segun Céardenas Castro (2012), Una muestra probabilistica es en la que cada
persona de la poblacién objetivo tiene una probabilidad conocida, diferente de cero, de
ser seleccionada. Se trata de muestras que permiten realizar inferencias confiables sobre
la poblacién de la que son seleccionadas. (p.2)

Se tomara como muestra un grupo conformado por 248 de los clientes y personas
que habitan alrededor de la dptica Vision Center de la ciudad de Quito, de los cuales se
recaudara informacién para el desarrollo del estudio.
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3. Ingreso de datos

Z= 16,29

p= 90%

q= 5%

= 2760

e= 5%
Tamafio de muestra

[ n= 248,00 ]

Para el tamafio de la muestra se utilizé una poblacién de 2760 personas, con un
nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5%



2.2. Métodos tedricos

2.2.1. Andlisis

El método analitico es aquel que conduce el proceso educativo separando o
discerniendo los elementos o caracteres respectivamente de un todo siguiendo
ordenamientos légicos. Segun la “teoria de la estructura”, nuestra vida mental nos ofrece
totalidades complejas y que nuestra mente los disocia en partes o los analiza. Analizar
no es separar un todo en sus partes y nada mas, analizar es separar Sus elementos y

examinarlos cuidadosamente. (Portilla & Honorio, 2022)

El método analitico es una herramienta que nos permite tener un enfoque mas
detallado y légico para comprender y abordar problemas de manera efectiva, al mismo
tiempo, se centra en descomponer el material de estudio en partes mas pequenas para

comprender mejor su estructura y funcionamiento.

2.2.2. Histérico Légico

Este componente histdrico-6gico, en tanto método tedrico de investigacion
cientifica, aporta la caracterizaciéon del problema cientifico, el objeto de investigacién y
su campo de accion. Se comprende por tal la precisién empirica (constatacion factolégica
y trayectoria histérica) y tedrica (identificacién, componentes, rasgos, esencialidad,
regularidades, tendencias y fases, etapas o periodos de evolucién) de las categorias del
proceso de investigacion cientifica, para revelar las insuficiencias, carencias,
contradicciones, vacios de informacién, explicacién, relacién o interpretacion, que se
constituyen en las brechas epistemoldgicas que justifican y legitiman la necesidad de Ia
investigacion cientifica que conduzca a la transformacion del Objeto. (Izaguirre, 2021)

Este método tedrico de investigacion cientifica proporciona un marco para la
comprension detallada y légica de los problemas cientificos, permitiendo la identificacién
de las brechas epistemoldgicas que justifican la necesidad de la investigacién cientifica
para la transformacion del objeto de estudio.



2.3. Métodos empiricos
2.3.1. Encuesta

La encuesta es una técnica de investigacion que se utiliza para recopilar
informacién de un gran namero de personas. Se trata de una herramienta versatil y
accesible que permite a los investigadores obtener informacion sobre comportamientos,

actitudes, opiniones y demografia de una poblacién objetivo.

Una de las principales ventajas de la encuesta es su capacidad para recopilar
informacion de un gran nimero de personas en un periodo corto de tiempo. Las
encuestas también son una herramienta eficiente y econémica, ya que permiten a los
investigadores recopilar informacién a través de un medio de comunicacién mas
econdémico que otras técnicas, como las entrevistas. (Medina et al., 2023).

Este método es utilizado para obtener datos en gran escala de una poblacién
determinada, y se utiliza para obtener informacién entre la poblacién, permitiendo tomar
decisiones importantes basadas en las opiniones y comportamientos de las personas
que pertenecen al grupo de interés.

Encuesta para realizar a los clientes de la Optica Vision Center, la cual consta de 8
preguntas de una Unica seleccion, en la escala de Likert, la misma que se realizara por
medios digitales a través de la plataforma Google Forms.

2.3.2. Entrevista

La entrevista es una técnica de investigacion que involucra la interaccion directa
entre el entrevistador y el entrevistado con el objetivo de obtener informacién y opiniones
detalladas sobre un tema especifico. La entrevista se utiliza ampliamente en diferentes
campos, como la psicologla, la sociologfa, la antropologia y la investigacién de mercado,
para investigar actitudes, comportamientos, motivaciones y experiencias personales,
(Medina et al., 2023)



La entrevista es una de las técnicas para obtener informacion sobre aspectos
subjetivos de las personas y supone siempre una interaccién social, lo que la convierte
en una herramienta fundamental para comprender los comportamientos, actitudes y

opiniones de las personas en diversos contextos.

Entrevista a Stefany Flores — Propietaria de la Optica Visién Center

1. ¢Estaria dispuesta a utilizar una pagina web para comercializar los productos de la
Optica?

2. ¢Como se asegura de mantenerse al tanto de las ultimas tendencias y avances en el
campo de la 6ptica para ofrecer los mejores productos y servicios a los clientes?

3. ¢Considera que una presencia en linea, como una pagina web, podria complementar
o mejorar el proceso informativo y de compra de sus clientes?

4. ¢Cuales son sus principales preocupaciones sobre la implementacién de una pagina
web para la 6ptica?

5. ¢(Cémo se diferenciaria de otras épticas en cuanto a la oferta de productos y
servicios?

2.4. ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS DE
B ic A LA ENCUESTA

2.4.1. Interpretacién de los resultados de la encuesta aplicada a los clientes
de la Optica Visién Center en la ciudad de Quito.

Se llevé a cabo la encuesta realizada a los clientes de la Optica Visién Center con
el objetivo de conocer y obtener informacion relevante al posicionamiento de la marca. A
través de la muestra se aplicé la encuesta a 248 clientes, que abordaron 8 preguntas
relacionadas con las compras digitales, la calidad de los productos, la atencién recibida
y la implementacion del comercio digital. Se utilizé la herramienta Forms para recopilar'y
analizar los datos obtenidos.



Tabla 1

£ Qué tan seguro considera las compras por medios digitales?

| Fracue_ncl;t_a Porcentaje
Muy seguro 54 21,8%
Seguro 91 36,7%
Indiferente 39 15,7%
Poco Seguro 64 25,8%
Nada Seguro R -
248 100%

De acuerdo con los resultados obtenidos de la encuesta arrojaron que un total de
91 personas lo que corresponde a un 36,7%, que consideran seguro las compras en
lineas y el 21,8% consideran que las compras por medios digitales son muy seguros,
seguidamente el 25,8% consideran que es poco seguro, mientras que el 15,7% se
mantienen indiferentes antes las compras virtuales. Por ende, la percepcién de seguridad
en las compras digitales es predominantemente positiva, con la mayoria de los
encuestados sintiéndose seguros al realizar transacciones en linea. Esto se debe a las
mejoras en la tecnologia de seguridad, la reputacion de las marcas y la facilidad de uso
de las plataformas. Sin embargo, es importante que los consumidores sigan siendo
conscientes de los riesgos asociados y que las empresas continien trabajando para
fortalecer la confianza del consumidor en el entorno digital.

Tabla2
2,Con que frecuencia realiza compras por medios digitales?

Frecuencia Porcentaje
Muy frecuentemente =~ 36 14,5%
Frecuentemente SR 33,1%

Ocasionalmente - 72 \ 29%




Casi Nunca 58 23,4%

Nunca -
248 100%

De acuerdo con los resultados obtenidos arrojaron que un total de 82 personas
que corresponde a un 33,1% realiza frecuentemente compras por medios digitales,
seguidamente un 14,5% lo realizan muy frecuentemente, el 29% realizan ocasionalmente
las compras virtuales mientras que un 23,4% casi nunca las realiza. En consecuencia,
las empresas deben considerar desarrollar estrategias de marketing y ventas,
enfocandose en aumentar la confianza y la comodidad de los consumidores en el entorno
digital. Ademas, es fundamental profundizar en las razones que explican la baja
frecuencia de compras en linea para poder crear soluciones que motiven a aquellos que
aun no han adoptado completamente el comercio digital.

Tabla 3

¢Estaria usted dispuesto a adquirir productos de la Optica Visién Center por
medios digitales?

Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 922 37.1%
‘Deacuerdo ' 116 46,8%
Indiferente 38, 15,3%
En desacuerdo . O 0.8%
Totalmente en desacuerdo —— -
e e T  100%

De acuerdo con los resultados obtenidos de la encuesta arrojaron que un total de
116 personas que corresponde al 46,8% y un total de 92 personas que corresponde a un
37,1% estarian dispuestos en adquirir productos de la Optica Visién Center,
seguidamente un 15,3% les parece indiferente mientras que el 0,8% no estarian



dispuestos en adquirir los productos. Por consiguiente, la mayor parte de los
encuestados demuestra interés en los productos de la Optica, lo que permitira tener una
base sdlida para desarrollar su estrategia de comercio electrénico, al mismo tiempo,
existe un gran potencial para transformar a los clientes indecisos en compradores activos

mediante campanas informativas que resalten los beneficios de las compras en linea.

Tabla 4

.Considera necesario que la Optica Visién Center tenga un sitio web para obtener

informacién sobre productos y servicios?

b Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 88 35,5%
De acuerdo 139 56%
Indiferente 21 8,5%
En desacuerdo . - .
Totalmente en desacuerdo - :

248 100%

De acuerdo con los resultados obtenidos arrojaron que un total de 139 personas
que corresponde el 56% y 35,5% con un total de 88 persona quienes consideran
necesario de que se implemente un sitio web para obtener informacion sobre los
productos y servicios de la dptica y un 8,5% les parece indiferente. Por tanto, la mayoria
de los encuestados reconoce los beneficios que una plataforma digital puede ofrecer, lo
que sugiere que la Optica deberia considerar seriamente |la implementacién de un sitio
web. Al hacerlo, no solo mejoraria la accesibilidad a la informacién, sino que también
podria fortalecer su presencia en el mercado y mejorar la experiencia del cliente. Por otro
lado, la indiferencia de un pequefio porcentaje de encuestados representa una
oportunidad para informar y atraer a este grupo hacia el uso de herramientas digitales.



Tabla 5
¢ Califique la calidad de los productos disponibles en la Optica Visiéon Center?

T " Frecuencia Porcentaje
Muy buena 168 67.7%
Buena 78 31.5%
Regular 2 0.8%
Mala - P
Muy mala - -

248 100%

De acuerdo con los resultados obtenidos arrojaron que un total de 168 personas
que corresponde el 67,7% consideran que la calidad de los productos es muy buena,
seguidamente un 31,5% consideran que es buena la calidad de los productos, mientras
que un 0,8% consideran que es regular. Por ende, esto no solo refleja una sélida
reputacion en el mercado, sino que también ofrece oportunidades para fortalecer la
estrategia de marketing y mejorar continuamente la oferta. Es por ello, que la 6ptica debe
prestar atencion a las opiniones de todos los clientes, incluso aquellos que son menos
satisfechos, para seguir construyendo una base de clientes leales y satisfechos.

Tabla 6
¢Qué tan satisfecho esta con la atencién recibida en la 6ptica?

Frecuencia Porcentaje
Muy satisfecho 128 516%
Satisfecho wr 47,2%
Indiferente ] . 04%
“Poco Satisfecho A Py 7

Nada Satisfecho - =




248 100%

De acuerdo con los resultados obtenidos arrojaron que un total de 128 personas
que corresponde a un 51,6% estan muy satisfecho con la atencién recibida en la 6ptica
y un 47,2% estan satisfecho, seguidamente el 0,8% estan poco satisfecho, mientras que
un 0,4% les parece indiferente. En consecuencia, la Optica Vision Center muestra un alto
nivel de satisfaccion entre sus clientes, reflejando un vinculo sélido con la marca y una
experiencia positiva. Sin embargo, un grupo minoritario expresa insatisfaccion,
sefialando oportunidades para mejorar y fortalecer la relacion con los clientes.

Tabla 7

¢Con que probabilidad recomendaria los productos de la Optica Visién Center a
otras personas?

Frecuencia Porcentaje
Muy probable 159 64,1%
Probable 89 35,9%
Indiferente - -
'Poco probable = .
'Nada probable : e ' :
248 ' 100%

De acuerdo con los resultados obtenidos arrojaron que un total de 159 personas
que corresponde a un 64,1% de los encuestados, consideran muy probable recomendar
a ofras personas los productos de la Optica Vision Center mientras que un 35.9%
consideran probable. Por tanto, los resultados de la encuesta reflejan una experiencia
muy positiva, caracterizada por una alta satisfaccion y un gran entusiasmo por
recomendar la marca; esto se logra gracias a la excelencia en calidad, servicio
personalizado y una atencién cuidadosa, aspectos que los clientes valoran
especialmente.



Tabla 8
¢Considera usted que implementar estrategia de comercio digital en la Optica

Visién Center mejorara su posicionamiento?

BT "~ Frecuencla Porcentaje
Muy probable 122 49,2%
Probable 126 50,8%
Indiferente - -
Poco probable - .
Nada probable - -

248 100%

De acuerdo con los resultados obtenidos con un total de 126 personas que
corresponde a un 50,8% consideran probable que se deba implementar estrategia de
comercio digital en la Optica Visién Center, mientras que el 49,2% consideran muy
probable. Por ende, se muestra una percepcién mayormente positiva, con un equilibrio
entre la probabilidad y la alta probabilidad de que estas iniciativas mejoren el
posicionamiento de la 6ptica en el mercado, al mismo tiempo, indica que los clientes
estan abiertos a la idea de que un enfoque digital puede ser beneficioso.

Capitulo 3

3. Propuesta

Implementacién de un portal web dinamico como estrategia de comercio digital
para mejorar el posicionamiento y visibilidad de la éptica Visién Center en la ciudad de

Quito.

3.1. Antecedentes

La constante evolucibn de las Tecnologias de la Informacién y |as
Comunicaciones, ademas de la necesidad que hoy por hoy tienen las empresas de no



desaparecer del mercado, conllevan a que se implemente estrategias impactantes y
exitosas que permiten identificar los comportamientos del consumidor, de ahi la
importancia que dia a dia toma el Marketing Digital, por este medio se logra implementar
estrategias especificas donde el consumidor adquiere los contenidos de una forma facil,
agil, econémica y con una disposicién de 24 horas al dia. (Gémez & Gutiérrez, 2016)

La vertiginosa ola de avances tecnoldgicos de los ultimos afios, ha revolucionado
la era de la informacién y el conocimiento, casos como la plataforma Odoo que fue
concebida como un sistema integrado de gestién empresarial de software libre, con la
caracteristica particular de adaptarse a cualquier tipo de requerimiento; en sus inicios fue
disenado para la organizacién empresarial en cuanto a; ventas, finanzas, compras,
proyectos, almacenes, recursos humanos, produccion, marketing y pagina web; todo
esto sin costos por licencia. (Nivela & Echeverria, 2021)

La plataforma Odoo es un sistema de planificaciéon de recursos empresariales que
proporciona una plataforma integrada para la gestion de diversas operaciones
comerciales. Cuya sede matriz se encuentra en Bélgica. Originalmente conocido como
OpenERP, Odoo ofrece una amplia gama de aplicaciones empresariales que abarcan
areas como ventas, compras, inventario, contabilidad, recursos humanos, marketing y
mucho mas. Este software modular permite a las empresas personalizar y adaptar su
sistema de gestién empresarial segun sus necesidades especificas, ya que pueden elegir
qué modulos utilizar e integrarlos faciimente. Ademas, Odoo ofrece una interfaz intuitiva
y facil de usar, lo que facilita su adopcién y uso por parte de empleados de todos los
niveles. (Sandoval, 2024)

Es importante mencionar que un portal web puede reunir muchas cualidades de
otros medios digitales y es tenido en cuenta como la primera experiencia de contacto
entre la empresa y el cliente. Estas cuestiones evidencian la necesidad de desarrollar un
portal web como medio digital para lograr la visualizacién web de la Optica. (Rodriguez.
2022)



3.2. Justificacion

La presente investigacion se enfocar4 en analizar las estrategias de comercio
digital, debido a que ha experimentado un crecimiento significativo en los Ultimos anos,
lo que ha llevado a la necesidad de desarrollar estrategias efectivas para aprovechar al
maximo este entomo. El comercio digital abarca una variedad de aspectos, desde la
interaccion con los clientes hasta la implementacion de medidas de seguridad en las

transacciones financieras.

Este trabajo permitira analizar las diferentes plataformas que se puede
implementar en la Optica Visién Center, con la finalidad de lograr llegar al publico objetivo
de forma més personalizada aumentando las ventas en el entorno digital y permitiendo
mejorar el posicionamiento, diferenciarse de la competencia, atraer y fidelizar clientes;
puesto que, hoy en dia las plataformas digitales han tenido un impacto fundamental en
el ambito empresarial y social.

Para lograr este objetivo, se utilizaran una serie de herramientas metodolégicas,
como la revision bibliogréfica de los conceptos clave en materia de estrategias de
comercio digital, la aplicacién de encuestas para conocer la opinién de la Optica Visién
Center y el analisis de campo para comprender el impacto de estas practicas en la
comunidad en general.

Estas plataformas son fundamentales para llegar a un mayor numero de
potenciales clientes, aumentando asi la visibilidad en linea y convertirse en una
referencia en el nicho, asimismo, en segmentar anuncios para brindar informacién
relevante a los usuarios siendo un medio de comunicacién e interaccién entre cliente y
vendedor. Por tanto, el comercio digital puede permitir sacar el maximo provecho de la
era de intemet para impulsar el crecimiento, aumentar la rentabilidad y posicionamiento
de la marca estableciendo una sélida presencia en el mundo digital implementando
plataformas digitales como paginas web, WhatsApp Business, entre otras.



3.3. Objetivo General

Desarrollar un portal web para fortalecer la conexién entre la Optica Vision Center
y los clientes, promoviendo la comunicacién y visibilidad de los productos y mejorando el

posicionamiento de la marca.

3.4. Objetivos Especificos

* Identificar mediante encuesta la viabilidad y eficacia de un portal web
* Analizar las ventajas y costos para el desarrollo de una tienda en linea

» Generar un prototipo de portal web

3.5. Desarrollo de la propuesta

La propuesta tiene como objetivo implementar un portal web dinamico para la
gestion de contenidos de la plataforma Odoo de la Optica Visién Center, con el propdsito
de posicionar la marca y fortalecer la relacion y la comunicacion entre la Optica y los
clientes. El portal brindara un espacio virtual interactivo que permitira a los clientes
conectarse, hacer sus compras y mantenerse actualizados sobre los productos vy
servicios que ofrece la dptica.

El desarrollo del portal web esta enfocado en el usuario considerando las
necesidades y expectativas de los clientes. Mediante la encuesta se comprenderan las
funcionalidades y caracteristicas que lo clientes desean encontrar en el portal, y con base
en esta informacion se implementara un disefio visual atractivo y una arquitectura de
informacién intuitiva que facilite la navegacion y el acceso a los distintos contenidos de
los productos y servicios. Esto promover4 la creacién de una comunidad sélida y activa,
generando un sentido de pertenencia y brindar oportunidades de colaboracién y
crecimiento mutuo.

3.5.1. Portal web direccién
https://opticavisioncenter?.odoo.com/
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Inicio de la tienda en linea
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Figura 3.

Productos y servicio de la tienda en linea
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3.6. Costos

3.6.1. Recursos

# Tipo de Valor Unitario
Recurso
1 Computador 1 $ 500,00 $ 500,00
2 Cémara / Fotos 1 $ 200,00 $ 200,00
3 Software Edicién 1 $ 80,00 $ 80,00
4 Impresora 1 $ 250,00 $ 250,00
TOTAL $ 1030,00




TALENTO HUMANO

B Tipo de Cantidad Valor Unitario Valor Total
Recurso
5 Disefiador Web 1 $ 2 500,00 $ 2 500,00
| Fotégrafo Eilr 1 $ 300,00 $ 300,00
Profesional i
e il s - ~ TOTAL | $2800,00
3.6.2. Presupuesto
I RIALES + £ TALENTO H NO
I=$1030+ %2800
T=$ 3 830 + 766 (Ganancia)
=94 596,00
3.7. Cronograma
No Proceso Semanas
1 Recopilacién de informacion 4
2 | Tomar fotos y videos 1
3 | Diagramacion portal web 2
4 | Programacion de médulos 5
Configuracién del médulo de ventas 1
5 productos Optica Visién Center
6 | Ajustes finales 1
7 |Pruebas de funcionamiento e 1
interoperabilidad




8 Posicionamiento en motores de
busqueda \

Total 16 semanas 1

Conclusiones

e Los resultados de la encuesta revelan que un 83.9% de los clientes estarian
dispuestos a adquirir los productos mediante canales digitales. Este dato destaca el
interés y la apertura de los consumidores hacia el comercio electronico, lo que valida
la implementacién del portal web como una estrategia clave para satisfacer las

expectativas del mercado y aumentar las ventas.

» La investigaciéon permite identificar altos niveles de satisfaccion tanto con la calidad
de los productos como con la atencién al cliente, puesto que, mas del 98% calificaron
estos aspectos como buenos o muy buenos. Esto ofrece una base sélida para
mantener la lealtad de los clientes actuales, al mismo tiempo que se emplea el
comercio electrénico para atraer a nuevos consumidores.

e La implementacién de un portal web dinamico ha demostrado ser una estrategia
eficaz para mejorar el posicionamiento de la Optica Visién Center. Segun los
resultados obtenidos en las encuestas, mas del 90% de los encuestados consideran
necesario y viable este portal web, que les permitird tener acceso a toda la
informacién y hacer sus compras a través de la tienda en linea y no tener que
depender de restricciones, ni demoras, todo de acuerdo a la comodidad del cliente.



Recomendaciones

Establecer canales de comunicacién y asistencia para que el cliente pueda resolver
cualquier consulta o problema relacionado con los pedidos. Esto les brindara
confianza y seguridad en que sus consultas y problemas seran atendidos

fortaleciendo la relacion entre la dptica y los clientes.

Implementar un sistema de seguimiento de pedidos que mantenga informados a los
clientes sobre el estado de sus compras, lo cual no solo mejorara la experiencia del
usuario, sino que también puede influir positivamente en las ganancias de la ptica.
Proporcionar capacitaciones y soporte continuo una vez que el portal web esté
funcionando, esto asegurara que comprendan y utilicen adecuadamente el nuevo
sistema, maximizando asi sus beneficios que ofrece.

Actualizar periédicamente los contenidos del portal web, con la finalidad de que los
clientes estén al tanto de las distintas promociones, ofertas y nuevos productos

ofrecidos por la dptica.
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Anexos

Encuesta
En una escala de 1 a 5 siendo 1 no probable y 5 muy probable responda las

siguientes preguntas.

1. 2Qué tan seguro considera las compras por medios digitales?
A. Muy seguro
B. Seguro
C. Indiferente
D. Poco seguro
E. Nada seguro
2. jEstaria usted dispuesto a adquirir productos de la 6ptica Visiéon
Center por medios digitales?
A. Totalmente de acuerdo
B. De acuerdo
C. Indiferente
D. En desacuerdo
E. Totalmente en desacuerdo
3. ¢Con que frecuencia realiza compras por medios digitales?
A. Muy frecuentemente
B. Frecuentemente
C. Ocasionalmente
D. Casinunca
E. Nunca
4. (Considera necesario que la Optica Visién Center tenga un sitio

web para obtener informacién sobre productos y servicios?
A. Totalmente de acuerdo

B. De acuerdo
C. Indiferente
D. En desacuerdo



E. Totalmente en desacuerdo

. ¢Califique la calidad de los productos disponibles en la Optica

Vision Center?
A. Muy buena
B. Buena
C. Regular
D. Mala
E. Muy mala
. ¢Qué tan satisfecho esta con la atencién recibida en la o6ptica?
A. Muy satisfecho
B. Satisfecho
C. Indiferente
D. Poco satisfecho
E. Nada satisfecho
. ¢Con que probabilidad recomendaria los productos de la Optica
Visién Center a otras personas?
A. Muy probable
B. Probable
C. Indiferente
D. Poco probable
E. Nada probable
- ¢Considera usted que implementar estrategia de comercio digital
en la Optica Visién Center mejorara su posicionamiento?
A. Muy probable
B. Probable
C. Indiferente
D. Poco probable
E. Nada probable
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