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RESUMEN

La publicidad es una disciplina fundamental para cualquier empresa que busque conectarse
con su audiencia y promover sus productos o servicios de manera efectiva. Una estrategia de
promocion exitosa implica una profunda comprension del mercado objetivo, la competencia y las
tendencias del consumidor. En Groundwork lugar, es clave realizar una investigacion de mercado
exhaustiva para identificar las necesidades, deseos y comportamientos de los clientes potenciales.
Esto permite a las empresas adaptar sus estrategias para satisfacer esas demandas de manera mas
precisa y relevante. Una vez que se ha comprendido el mercado objetivo, es esencial desarrollar
una propuesta de intrepidez clara y diferenciada que resalte las ventajas competitivas del producto
o servicio. Esto puede implicar el desarrollo de una marca solida, la creacion de contenido
relevante y atractivo, asi como la implementacion de tacticas de comunicacion efectiva a través de
diversos canales, como redes sociales, publicidad informatica, relaciones publicas, entre otros.
Ademas, es principal monitorear y medir constantemente el rendimiento de las estrategias de
promocion para realizar ajustes y mejoras continuas. Por ultimo, una parte basica de cualquier
estrategia de promocion es el compromiso con la audiencia. Esto implica construir relaciones
solidas y duraderas con los clientes a través de la interaccion activa, la atencion personalizada y el
servicio al cliente excepcional. Las empresas pueden utilizar herramientas como el showcasing de
contenidos, las redes sociales y el correo electronico para mantenerse en contacto con su base de
clientes y fomentar la lealtad a la marca. En resumen, una estrategia de promocion efectiva se basa
en la comprension del mercado, la creacion de una propuesta de intrepidez diferenciada y el

compromiso continuo con la audiencia para impulsar el crecimiento y el éxito empresarial.

Palabras Claves: Consumidor, digitalizacion, Estrategias, Marketing, Producto.



SUMMARY

Advertising is a fundamental discipline for any company seeking to connect with its
audience and promote its products or services effectively. A successful promotion strategy involves
a deep understanding of the target market, competition and consumer trends. Instead, it is key to
conduct thorough market research to identify potential customers' needs, wants, and behaviors.
This allows companies to adapt their strategies to meet those demands more precisely and
relevantly. Once the target market has been understood, it is essential to develop a clear and
differentiated value proposition that highlights the competitive advantages of the product or
service. This may involve developing a strong brand, creating relevant and engaging content, as
well as implementing effective communication tactics through various channels, such as social
media, computer advertising, public relations, among others. In addition, it is important to
constantly monitor and measure the performance of promotion strategies to make continuous
adjustments and improvements. Finally, a basic part of any promotion strategy is engagement with
the audience. This involves building strong, long-lasting relationships with clients through active
interaction, personalized attention and exceptional customer service. Businesses can use tools like
content showcasing, social media, and email to stay in touch with their customer base and build
brand loyalty. In short, an effective promotion strategy relies on understanding the market, creating
a differentiated value proposition, and ongoing engagement with the audience to drive business

growth and success.

Keywords: Consumer, digitalization, Strategies, Marketing, Product.



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La Optica Solvision enfrenta diversos desafios por la falta de estrategias de marketing
efectivas, afectando su capacidad para atraer clientes, posicionar la marca y lograr éxito en el
competitivo mercado local. Entre los problemas clave se encuentran: deficiente branding y
publicidad con colores poco atractivos que dificultan la captacion de clientes; escaso
reconocimiento en el mercado que limita diferenciacion y permite que competidores mejor
posicionados dominen la categoria; baja retencion de clientes al no contar con estrategias de
fidelizacion ante alternativas de la competencia; comunicacion ineficaz con el publico objetivo,

desperdiciando oportunidades para influir en su decision de compra e introducir novedades.

Asimismo, la nula presencia digital en redes sociales y marketing online ignora un amplio
mercado, especialmente los milenials, que realizan investigaciones previo a comprar. Finalmente,
no existe una adecuada retroalimentacion de las necesidades cambiantes del consumidor para
adaptar la propuesta de valor. Uno de los problemas evidentes que tiene la empresa es la publicidad
previamente compartida en redes sociales revela un disefio y branding inapropiado, ya que
empleaba colores no adecuados para el servicio ofrecido, como tonos muy poco atractivos en lugar
de tonos mas pasteles haciendo alusion a la claridad que brinda sus articulos de Optica,
comunmente asociados con la visién en este &mbito. La falta de coherencia en los colores y la
escasez de informacion dificultaban la captacion de la atencion de un publico amplio, afectando la

credibilidad de la presentacion visual.

La escasez de reconocimiento de la marca en el mercado local. Sin estrategias de
marketing, la empresa lucha por construir una presencia sélida y generar confianza entre los

consumidores potenciales. En un entorno competitivo, el reconocimiento de la marca es esencial



para diferenciarse y destacar entre las opciones disponibles para los clientes, la competencia
desleal también se presenta como una amenaza significativa. Otras Opticas en Babahoyo que
implementen estrategias de marketing pueden ganar una ventaja competitiva al captar la atencion
de los clientes y aumentar su cuota de mercado. La falta de inversion en marketing deja a Solvision

vulnerable y limita su capacidad para competir de manera efectiva en un mercado dindmico.

Uno de los comportamientos mas peligrosos en una empresa, es la publicidad deficiente o
mal uso de las estrategias publicitarias, es lo que pasa en la Optica Solvision que en el afan de
mejorar cae en errores recurrentes, esta publicidad deficiente esta logrando causar problemas muy
complejos dado que las estrategias que tiene implementada causas falsa y engafiosa publicidad sin
querer. Las estrategias que se implementan en la Optica, causas efectos adversos de los cuales se
debe hacer un analisis de las redes y puntos por donde se realice la publicidad, de acuerdo a todas
las quejas de los clientes luego de ver la publicidad y de la inconformidad con la que esta
herramienta causa descontento, se cataloga como el problema mas evidente dado que esa misma
falta de precision al comunicar se trasmite en las publicidades poco claras de los productos que

ofrece.

Po otro lado el mal manejo de redes y medios de publicidad causan que las personas no
identifiquen la empresa o en si lo productos que ofrecen, la escasez de medios tecnologicos o no
invertir en tecnologia adecuada para la Optica genera descontento en lo usuarios y clientes
frecuentes recibiendo asi un sinnimero de quejas que afectan la imagen del negocio. Sol vision
tienes un efecto de poca valoracion de las estrategias de marketing implementada dando como
resultado, bajo rendimiento publicitario, falta de imagen corporativa, poca creatividad en sus

publicidades y deficientes manejo de las publicaciones en su red social.



JUSTIFICACION

El presente estudio de caso de estrategia de marketing para la industria Optica pretende
resolver problemas y dudas, este estudio es esencial porque permite Comprender y evaluar como
empresas especificas en industrias especificas estan respondiendo a sus desafios. Dentro del
mercado en un contexto empresarial y geografico especifico. Este tipo de investigacion
proporciona la informacion detallada y contextualizada, siendo muy valiosa para otras empresas
del mismo campo que enfrentan desafios similares. Un estudio de caso sobre la implementacion
de una estrategia de marketing beneficia a la propia empresa proporcionando una evaluacion

completa, rigurosa y practica de hacer uso del marketing.

Esto tipo de investigacion permite identificar areas de mejora y oportunidades de
crecimiento, dado que sin un analisis detallado no se podria determinar las areas de falencias. La
Optica Solvision puede ajustar su enfoque marketing para aumentar su eficiencia y mejorar la
competitividad en el mercado; ademas, en el interior analizando los aspectos que ha traido consigo
la globalizacidén serd posible crear pautas e instrucciones para tomar decisiones estratégicas

precisas y exitosas.

Este enfoque estratégico contribuird de forma eficaz en la manera efectiva a la obtencion
de los objetivos empresariales previamente establecidos por Optica Solvision, la investigacién no
solo beneficiard a la empresa, sino también a los clientes; ademads, este estudio beneficiaria a otros
actores interesados, como otras empresas del mismo sector, estudiantes y académicos que deseen
comprender mejor las estrategias de marketing en el dambito de la salud visual, asi como a
profesionales de marketing que buscan ejemplos concretos de aplicacion de técnicas innovadoras

en un contexto empresarial especifico.



OBJETIVOS

Objetivo General

e Analizar las estrategias de Marketing de la Opitica Solvision mediante metodos de

indagacion para el establecimiento de problemas de la empresa.

Objetivos Especificos

e Identificar los factores relevantes en las estrategias de marketing aplicadas a la
Optica, mediante una matriz FODA para la identificacion de falencias.

o Establecer las estrategias de marketing implementadas por la Optica Solvision,
mediante el analisis una matriz Hershey Food para la identificacion de estrategias
apropiadas.

e Proponer técnicas innovadoras de marketing mediante los resultados obtenidos para

el mejoramiento de la empresa.



LINEA DE INVESTIGACION

El analisis de caso titulado "Estrategias de marketing implementadas en la Optica Sol
Vision en el periodo octubre 2023- marzo 2024, representa un examen detallado de las diversas
tacticas de marketing empleadas en la Optica. El objetivo es recopilar informacion objetiva sobre
la presencia en redes sociales, evaluar las tacticas utilizadas y analizar los resultados obtenidos
para medir su eficacia. Ademas, se busca ofrecer recomendaciones para mejorar el rendimiento de
la optica Solvision en el area del marketing para generar una mejor satisfaccion del publico
consumidor del producto. Este trabajo, por su naturaleza, se vincula estrechamente con la linea de
investigacion "Sistemas de Informacion y Comunicacion, Emprendimiento e Innovacion",

especificamente dentro de la sublinea de Marketing y Comercializacion.

Existe una conexion directa entre las actividades comerciales de la Optica Sol Vision y la
linea de investigacion mencionada, ya que la optica se dedica a la venta de servicios relacionados
con la salud visual. Su mercado abarca toda la comunidad, sin acciones de ptblico especificas para
la adquisicion de dichos servicios. En este contexto, se destacan las estrategias de marketing como
herramientas clave para establecer relaciones y fomentar la satisfaccion del cliente, centrandose
en la mejora del desempefio en las redes sociales. Este caso de estudio se encuadra especificamente
en la sublinea de "Marketing y Comercializacion", ya que la variable a estudiar son las estrategias

de marketing empleadas por la Optica Sol Vision.

El andlisis se adentra en la comprension de cdmo se coordinan los recursos humanos y
materiales para establecer una conexion efectiva con el area especifica del mercado al que
pertenece y en la cual la empresa establecida sus objetivos a ser cumplidos y ejecutados en el

negocio Optica Sol Vision, para mejorar la eficiencia comercial.



ARTICULACION

El presente caso de estudio establece una conexion exclusiva con las experiencias
obtenidas durante las précticas preprofesionales, donde se tuvo la oportunidad de comprender a
fondo los procesos y métodos empleados en las técnicas del marketing del negocio. Las practicas
se enfocaron en la gestion administrativas y Contable, abarcando tanto el sector publico como el
privado, lo que permiti6 la adquisicion de conocimientos significativos en esta area. La estrecha
relacion entre el proyecto de practicas preprofesionales y el actual estudio de caso, titulado
"Estrategias de Marketing en la Optica Sol Visién en el periodo 2023", se fundamenta en la
aplicacion y practica de los conocimientos obtenidos en el trabajo que se desempeiid dentro d la

empresa en cuestion.

El uso de lo aprendido en la practica contribuyo a definir los los métodos y enfoques para
abordar eficazmente la problematica con una perspectiva informada y conservadora. La solida
relacion que existe con el proyecto de practicas-preprofesionales con el caso de estudio presente,
llevado a cabo en una entidad de caracter privado como la Optica Sol Vision, se basa en la
aplicacion concreta de los conocimientos previamente adquiridos durante el periodo de practicas,

facilitando notoriamente la identificacion de la problematica abordada en el estudio de caso actual.
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MARCO TEORICO

Marketing

El marketing o mercadotecnia es basicamente la chamba de entender qué necesitan o
quieren los clientes para luego ofrecerles productos y servicios que les cumplan. No nomas es

hacer anuncios o propaganda.

Es un proceso completo que va desde imaginar un producto nuevo, decidir cémo venderlo
y promocionarlo, llevarlo a donde los clientes puedan comprarlo, y seguir atendiéndolos después

de la venta.

La idea es disefiar estrategias first para conocer a los clientes, segundo para hacerles llegar
ofertas de productos que realmente quieran o les resuelvan la vida, y tercero para construir
relaciones duraderas con ellos. O sea, el marketing va mucho mas alld de la publicidad. Tiene que
ver con entender a la gente y conectarlos con soluciones a sus necesidades. Asi de sencillo carnal.

(Castillo C, 2018).

Antecedentes

De acuerdo con (McCarthy), los antecedentes del marketing se remontan a la antigliedad,

cuando los comerciantes utilizaban estrategias para promocionar sus productos.

Sin embargo, el marketing como disciplina formal comenzo a desarrollarse a fines del siglo
XIX'y principios del siglo XX, con la Revolucion Industrial y el surgimiento de nuevas formas de
produccion y distribucion. A lo largo del tiempo, el marketing ha evolucionado en respuesta a

cambios en la tecnologia, la sociedad y la economia (pag.34).
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Reseiia Historica y Evolucion:

En sus primeras etapas, el marketing se centraba principalmente en la produccion y
distribucioén eficientes de bienes. Con el tiempo, se dio paso a un enfoque mas orientado al cliente.
En la década de 1950, se consolido la idea de los 4P (producto, precio, plaza y promocidén) como

elementos fundamentales del marketing mix.

La era digital, a partir de la década de 1990, trajo consigo el marketing online y la
personalizacién masiva, permitiendo a las empresas llegar a audiencias especificas de manera mas

efectiva (McCarthy, 2019).

Estrategias de marketing digital antecedentes

De acuerdo con Nagera L, as estrategias de marketing digital han evolucionado
significativamente en respuesta al cambio constante en las tendencias y tecnologias digitales.
Anteriormente, las empresas se centraban en tacticas basicas como la publicidad en banners y el
correo electrénico masivo. La segmentacion de audiencia, el contenido personalizado, el
marketing de influencia y el uso de datos para la toma de decisiones son ahora pilares

fundamentales en el marketing digital (pag.23).

Ademés, la integracion de redes sociales, SEO (optimizacion de motores de busqueda) y
SEM (marketing de motores de busqueda) ha redefinido la forma en que las marcas se conectan

con su audiencia.

Los antecedentes del marketing digital muestran una progresion desde enfoques
rudimentarios hasta estrategias altamente enfocadas en la experiencia del usuario y el uso efectivo

de las plataformas digitales disponibles.
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Segmentacion de Mercado:

Existen distintos grupos de consumidores con necesidades, caracteristicas o
comportamientos similares que podrian requerir estrategias o mezclas de marketing distintas. La
segmentacion eficiente permite a las empresas enfocarse en los clientes que tienen mayor
probabilidad de comprar sus productos y le da a la empresa una ventaja competitiva frente a
competidores que no segmentan. Existen varias formas de segmentar como por geografia,

demografia, psicografia y comportamiento.

La segmentacion efectiva debe resultar en segmentos medibles, accesibles, sustanciales y
diferenciables. Las empresas deben elegir el método o métodos de segmentacion mas apropiados
para sus productos y mercados. Una vez identificados los segmentos clave, se deben desarrollar
planes de marketing adaptados a las necesidades de cada uno. La segmentacion ayuda a maximizar
el retorno de la inversion de marketing al enfocarse en los clientes con mayor probabilidad de

compra. (Herrezuela M, 2019).

Posicionamiento:

Determinar una posicion Unica en la mente de los consumidores es esencial para diferenciar
la marca de la competencia. El posicionamiento se centra en comunicar de manera clara y
consistente los valores y beneficios distintivos de un producto o servicio, creando una percepcion

unica que resuene con la audiencia objetivo (Herrezuela M, 2019).

Mix de Marketing (4 P's):

El mix de marketing abarca las decisiones fundamentales sobre producto, precio, plaza y

promocion. Disefar productos atractivos, establecer precios competitivos, seleccionar canales de

13



distribucién eficientes y ejecutar estrategias promocionales efectivas son elementos clave para el

¢xito en el mercado (McCarthy, 2019).

Marketing Digital:

El marketing digital implica aprovechar las plataformas en linea para promover la marca y
llegar a la audiencia. Estrategias en redes sociales, SEO, marketing de contenidos y publicidad en
linea son esenciales para aumentar la visibilidad, atraer clientes potenciales y fomentar la

interaccion en el entorno digital (Herrezuela M, 2019).

Relaciones con Clientes:

Desarrollar relaciones solidas con los clientes va mas alla de la transaccion inicial. Implica
comprender sus necesidades, ofrecer un servicio excepcional y mantener una comunicacion
abierta. La construccion de la lealtad del cliente contribuye a la retencion y al boca a boca positivo,

lo que puede ser tan valioso como la adquisicién de nuevos clientes (Herrezuela M, 2019).

Analisis Competitivo:

Evaluar el entorno competitivo es crucial para identificar oportunidades y amenazas.
Comprender las fortalezas y debilidades de la empresa en comparacion con los competidores
permite ajustar estrategias para ganar ventajas competitivas y mantenerse agil en un mercado

dindmico (Herrezuela M, 2019).

Tipos de Marketing

Marketing de Contenidos: La creacion y distribucion de contenido atractivo y

significativo es fundamental para cautivar y conservar a la audiencia. El marketing de contenidos,

14



que abarca blogs, videos, infografias y redes sociales, ofrece datos utiles que no solo promocionan

la marca, sino que también ensefian y entretienen a los consumidores.

En lugar de simplemente vender un producto, las empresas inteligentes estan creando
recursos educativos de valor real que resuelven problemas y responden preguntas para los clientes.
Al posicionarse como un recurso confiable, las marcas pueden desarrollar relaciones mas
profundas y duraderas con su publico objetivo. El contenido cautivador genera confianza y lealtad
de forma natural. En resumen, el marketing de contenidos efectivo informa a la par que promueve,

generando credibilidad y preferencia por la marca (Schnaars P, 2021).

El marketing SEO y SEM

Asimismo, brindar una experiencia positiva al cliente a través de programas de
fidelizacion, servicio proactivo y personalizaciéon fomenta la satisfaccion y recomendaciones
(Castillo, 2021). En conclusion, combinar estratégicamente tacticas de marketing como SEO,
SEM, email marketing y experiencia del cliente es esencial para construir una solida presencia en

el mercado y conectar de forma significativa con la audiencia.

Experiencia del Cliente:

Brindar una experiencia positiva al cliente es crucial. Estrategias como programas de
fidelizacion, atencion al cliente proactiva y personalizacion de productos o servicios contribuyen

a la satisfaccion del cliente y a la generacion de recomendaciones positivas.

Las estrategias de marketing son esenciales para el crecimiento y éxito sostenible de

cualquier empresa. Al adaptar y combinar estas estrategias de manera efectiva, las empresas

15



pueden construir una presencia solida en el mercado y conectar de manera significativa con su

audiencia (Castillo C, 2021).

4 P’s del Marketing

Los 4 P's del marketing, también conocidos como la mezcla de marketing, son un conjunto
de elementos fundamentales que constituyen la base de cualquier estrategia de marketing. Estos

elementos son:

Producto:

El primer P se refiere al producto o servicio que una empresa ofrece a sus clientes. Esto
incluye no solo el producto fisico en si, sino también sus caracteristicas, calidad, disefio, empaque
y marca. Es esencial comprender las necesidades y deseos de los clientes para desarrollar productos
que satisfagan esas demandas. Ademas, la innovacion constante y la mejora continua son clave

para mantener la relevancia en un mercado en constante cambio (Muiiiz R, 2019).

Precio:

El precio al que se vende un producto o servicio se clasifica como la segunda P, conseguir
el precio correcto y que satisfaga al consumidor es importante ya que puede afectar de forma alta

a la percepcion del cliente sobre el costo del producto y su rentabilidad.

Los cambios entorno a las estrategias de precios estan influenciadas por varios factores,
incluidos los costos de produccion y la competencia, asi como la demanda del mercado y los

objetivos de marketing de una empresa. (Muiiiz R, 2019).
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Plaza (Distribucion): La P de la plaza en el marketing determina los lugares donde
encontraremos los productos y que tipo de publicidad tendra, con el mensaje correcto de acuerdo
a su ubicacion. Lo que incluiria seleccionar los puntos para ser distribuidos y vendidos con el inico

objetivo de llegar al mercado meta.

Promocion: la cuarta P esta relacionada directamente con las acciones de marketing y el
tipo de comunicacion que usa para informar y llegar a los clientes y eso seria su mayor trabajo
hacer que el consumidor lo recuerde, las actividades que ejercer en funcion de la P de promocion
contribuye a hacerse conocido y obligar con una buena estrategia que el cliente lo recuerde.

(Velazquez R, 2020).

4 C del Marketing

Las 4C del marketing digital representan un enfoque contemporaneo que se ha vuelto
esencial en la era digital. Este modelo, que se considera una evolucion de las famosas 4P (Producto,
Precio, Plaza y Promocion), se centra en el consumidor y refleja las complejidades del entorno

digital actual. Las 4C son:

Cliente (Consumer):

En el marketing digital, el cliente es el epicentro de todas las estrategias. Entender sus
necesidades, deseos, comportamientos y preferencias es crucial. La vasta cantidad de datos
disponible en linea permite a los especialistas en marketing recopilar informacion detallada sobre
los consumidores. Esto incluye datos demograficos, comportamiento de navegacion, interacciones

en redes sociales y patrones de compra. La personalizacion se ha convertido en un componente

17



clave, permitiendo a las empresas adaptar sus mensajes y ofertas para satisfacer las expectativas

individuales de los clientes (Ramos N & Ayala N, 2022).

Costo: El marketing es una de las estrategias de publicidad que se relaciona directamente
con el costo, dado que un producto mejor sea su publicidad y su estrategia de marketing el costo

del producto tendra un valor agregado para seguir aumentando su distincion entre otras marcas.

Conveniencia (Convenience):

“Las aplicaciones moviles, la optimizacion para dispositivos moviles y las opciones de
pago rapidas son aspectos esenciales de la conveniencia en el marketing digital, esto hace que

funcione y le de éxito a la empresa” (McCarthy, 2018).

Comunicacion (Communication):

En el marketing digital, la comunicaciéon no se trata solo de enviar mensajes a los
consumidores, sino de establecer didlogos significativos. Las redes sociales, blogs y otros canales
en linea ofrecen oportunidades para la interaccion directa con los clientes. La creacion de
contenido valioso y relevante es esencial para atraer a la audiencia y mantener su interés

(Herrezuela M, 2019).
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MARCO METODOLOGICO

Método

En el actual caso de estudio se utilizdo el método exploratorio, que ayudé a evaluar las
estrategias de marketing implementadas por la Optica Sol Vision durante el afio 2023. Se
examinaron las tacticas empleadas para promocionar los servicios y atraer clientes. El enfoque se
centr6 en identificar posibles fallas y deficiencias en dichas estrategias. Al analizar estas
debilidades, se disefiaron estrategias mas solidas, adaptadas al dinamico mercado y con mayores

probabilidades de éxito en el competitivo ambito empresarial.

Técnicas

Se implementaron técnicas como:

Analisis del FODA: Mediante el analisis foda se logrd identificar aspectos positivos y

negativos de las estrategias implementadas en la empresa.

Matriz Hershey FOOD: El analisis de informacion para obtener estrategias positivas y

negativas que tiene las estrategias que la empresa ha aplicado en el ultimo afio.

Instrumentos

En este estudio de caso, se emplearon instrumentos como:

e Analisis FODA

e Matriz Hershey Food

19



RESULTADOS

ANALISIS FODA
FORTALEZAS DEBILIDADES
F1-Mas de 10 afios de experiencia en el sector | D1-Altos costos de inventario y mercaderia
optico. importada.

F2-Profesionales altamente
servicio personalizado.
F3-Alianzas estratégicas
proveedores internacionales.
F4-Sistema eficiente de control de inventarios
y logistica interna.

calificados y

con importantes

D2-Falta de presencia en linea y marketing
digital.

D3-Poco personal y rotacion de empleados.
D4-Ubicacion de locales solo en zonas
céntricas de grandes ciudades.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

O1-Creciente demanda de productos Opticos
en el pais.

0O2-Posibilidad de expansion a ciudades
intermedias y pequefias.

0O3-Desarrollo de marca propia y proveedores
nacionales.

O4-Implementacion  de
publicidad en redes sociales.

€-commerce y

Al-Incremento en la competencia tanto de
grandes cadenas como Opticas informales.

A2-Cambios regulatorios sobre importaciones
e impuestos a productos opticos.

A3-Inestabilidad econdémica del pais que
reduce el poder adquisitivo.

Ad4-Avances tecnoldgicos que vuelven

obsoletos rapidamente los productos.

MATRIZ HERSHEY FOOD (MATRIZ ESTRATEGICA)

Internos/ Externos | FORTALEZAS

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES | demanda.

F1-O1: Aprovechar la experiencia
para satisfacer la creciente

D4-02: Expansion a nuevas
ciudades para mejorar ubicaciones.

F20-4: Ofrecer servicio
personalizado en linea.

D2-0O4: Implementar e-commerce
y marketing digital.

F3-A2: Usar alianzas para
enfrentar cambios regulatorios.

D1-A3: Reducir costos para
contrarrestar reduccion de poder
adquisitivo.

AMENAZAS

para adaptarse a cambios
tecnologicos.

F4-A4: Eficiencia en logistica

D3- Al: Mejorar retencion de
personal para enfrentar
competencia.
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DISCUSION DE RESULTADOS

Tras realizar el andlisis FODA de la empresa, quisiera presentarles un resumen de los
principales hallazgos, Solvision goza de fortalezas importantes como su experiencia de mas de 10
anos en el sector, el personal altamente calificado y las alianzas estratégicas que puede aprovechar
como palanca para su crecimiento. Sin embargo, enfrenta debilidades en los altos costos de
inventarios importados, la falta de presencia digital y problemas con rotacion de personal. Existen
interesantes oportunidades en el mercado como la creciente demanda de productos opticos, la
posibilidad de expansion geografica y el potencial del comercio electrénico y marketing digital.
Pero también amenazas latentes por la dura competencia, los cambios regulatorios en

importaciones, la situacion econémica del pais y los rapidos avances tecnoldgicos.

Solvision debe pasar de un enfoque puramente presencial a uno omnicanal, desarrollando
activamente sus canales digitales y redes sociales. Esto aumentaria su alcance, le permitiria llegar
a nuevos segmentos de clientes, contrarrestar Opticas informales y enfrentar los desafios de la
tecnologia. Asimismo, la expansion fuera de las grandes ciudades es indispensable para
diversificar mercados ante la situacion econdmica. Y debe trabajar con mayor énfasis en alianzas
con proveedores nacionales para mitigar su vulnerabilidad ante cambios regulatorios de
importaciones, si bien el panorama competitivo se tornard mds retador, una Optica con la
experiencia y respaldo de Solvision tiene las capacidades para implementar los cambios

estratégicos necesarios y asi convertir las amenazas en nuevas oportunidades de negocio.

La dptica Solvision, con mas de 10 afios de experiencia en el sector, ha realizado un andlisis
FODA con el objetivo de evaluar su situacion estratégica mediante la matriz Hershey Food, para

trazar las acciones necesarias para garantizar su crecimiento y sostenibilidad futura. Entre sus
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principales fortalezas, Solvision cuenta con personal altamente calificado que ofrece un servicio
personalizado, lo que se convierte en una ventaja competitiva. Asimismo, sus alianzas con
proveedores internacionales le permiten acceder a productos de calidad de manera constante. Por

otra parte, destaca por tener un sistema eficiente de control de inventarios y logistica interna.

Sin embargo, existen algunas debilidades importantes que debe abordar, como son sus altos
costos de inventarios importados, su carencia de canales de venta en linea y presencia digital, los
problemas de rotacion de personal y el hecho de que sus locales se ubican solamente en zonas
céntricas de las grandes ciudades. En cuanto a las oportunidades externas detectadas, se percibe
una creciente demanda de productos Opticos en el pais, un mercado potencial en ciudades
intermedias y pequefias para su expansion, la opcion de desarrollar proveedores y marca propia,

asi como un alto potencial para implementar e-commerce y estrategias de marketing digital.

Por su lado, dentro de las principales amenazas se identifica un incremento tanto de grandes
competidores como de Opticas informales, cambios en las regulaciones de importaciones que
podrian afectarle, una economia nacional inestable que disminuye el consumo y los répidos
avances tecnologicos que vuelven obsoletos algunos productos con mayor velocidad. Ante este
escenario, Solvision requiere implementar estrategias enfocadas en fortalecer sus alianzas con
proveedores nacionales para disminuir los posibles impactos de regulaciones de importaciones,
aprovechar sus sistemas de inventarios para adaptarse dgilmente a los cambios tecnologicos,
desarrollar activamente el e-commerce y marketing digital para aprovechar las oportunidades de
ese mercado, e invertir en la mejora de sus procesos de recursos humanos para retener el talento

frente al embate competitivo, entre otras acciones identificadas en su matriz estratégica.
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CONCLUSIONES

Tras analizar las estrategias de marketing de Optica Solvision, se han identificado algunos
problemas principales que la empresa debe resolver para ser mas competitiva. Especificamente,
Solvision tiene poca presencia en internet, sin tienda online ni uso de redes sociales. Ademas, su
marketing sélo se enfoca en clientes con alto poder adquisitivo, sin aprovechar oportunidades en
otros segmentos. Por ultimo, no ha integrado bien sus tiendas fisicas y presencia digital. En
resumen, Solvision debe mejorar su presencia en internet, atraer a mas tipos de clientes y conectar

mejor sus tiendas y sitio web.

Asimismo, la aplicacion de la matriz Hershey Food en esta Optica permitio identificar qué
estrategias de marketing especificas se pueden implementar para capitalizar sus fortalezas y
oportunidades, al tiempo que se minimizan debilidades y amenazas del entorno identificadas en el
analisis FODA. Entre las estrategias de marketing apropiadas destacan: aprovechar la experiencia
y calidad del servicio de la Optica para satisfacer la creciente demanda; implementar activamente
el comercio electronico y marketing digital para contrarrestar su retraso en este campo; utilizar
alianzas con proveedores nacionales para disminuir costos y riesgos; y mejorar el marketing

orientado a la retencion de personal calificado frente a la intensa competencia.

En sintesis, la matriz Hershey Food ilustra especificamente qué acciones estratégicas de
marketing digital, enfoque al cliente, mejoras en canales, y branding interno resultan idoneas para
que una Optica sélida como Solvisidon potencie su participacion de mercado de forma innovadora
ante las tendencias actuales en el sector. La elaboracion de la matriz permitio identificar claramente

los factores internos y externos que estan impactando las estrategias de marketing.
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RECOMENDACIONES

Implementar urgente de estrategia omnicanal con énfasis en lo digital, resulta
imperativo y urgente que Solvision empiece la implementacion efectiva de una
estrategia omnicanal, con especial foco en impulsar agresivamente sus canales
digitales, comercio electronico y marketing por internet. Esto implica desarrollo de
tienda online, integracion con redes sociales y campafias de paid advertising que le
permitiran modernizarse, expandir mercados, aumentar ventas y contrarrestar a la
competencia, tanto de grandes cadenas como de opticas informales que venden por
internet.

Expandir los locales en ciudades intermedias, junto con la transformacion digital,
es clave que Solvision empiece en el corto plazo a analizar alternativas de
expansion fisica en ciudades intermedias y no limitarse solo a las grandes urbes.
Esto permitiria diversificar mercados ante la delicada situacion econdmica del pais.
Se puede iniciar con aperturas piloto en 1 o 2 plazas con buen potencial para evaluar
factibilidad.

Desarrollar una marca propia y crear alianzas locales para impulsar el negocio, de
este modo les daria un diferencial frente a los competidores. Asimismo, estrechar
relaciones locales con proveedores/productores nacionales es vital para disminuir
vulnerabilidad de su cadena de suministro ante potenciales cambios en normativas

de importaciones, ambas iniciativas pueden potenciar su propuesta de valor.
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ANEXOS

Carta de Autorizacion




RUC de la Empresa

Comprobante

Pago en linea

Nimero de scric: 872486015804

Razon social:

MORAN MURILLO SOLANGE MARIANA

Identificacion: Fecha y hora de declaracion:

1207754845001 11/03/2023 a las 13:20:22

Detalle de las obligaciones pagadas

Periodo fiscal: ANO 2022

iinipuesto: 1011 - DECLARACION DE IMPUESTO ALARENTA
PERSONAS NATURALES

Tipo de declaracion: ORIGINAL

Fecha maxima de pago: 17/03/2023
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Tabla 1 Analisis FODA

ANALISIS FODA
FORTALEZAS DEBILIDADES
F1-Mas de 10 afios de experiencia en el sector | D1-Altos costos de inventario y mercaderia
optico. importada.

F2-Profesionales altamente
servicio personalizado.
F3-Alianzas estratégicas
proveedores internacionales.
F4-Sistema eficiente de control de inventarios
y logistica interna.

calificados y

con importantes

D2-Falta de presencia en linea y marketing
digital.

D3-Poco personal y rotacion de empleados.
D4-Ubicacion de locales solo en zonas
céntricas de grandes ciudades.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

O1-Creciente demanda de productos Opticos
en el pais.

0O2-Posibilidad de expansion a ciudades
intermedias y pequefias.

0O3-Desarrollo de marca propia y proveedores
nacionales.

O4-Implementacion de e-commerce Yy

publicidad en redes sociales.

Al-Incremento en la competencia tanto de
grandes cadenas como Opticas informales.

A2-Cambios regulatorios sobre importaciones
e impuestos a productos opticos.

A3-Inestabilidad econdémica del pais que
reduce el poder adquisitivo.

Ad4-Avances tecnoldgicos que vuelven

obsoletos rapidamente los productos.

Tabla 2 Matriz Hershey Food

MATRIZ HERSHEY FOOD (MATRIZ ESTRATEGICA)

Internos/ Externos | FORTALEZAS

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES | demanda.

F1-O1: Aprovechar la experiencia
para satisfacer la creciente

D4-02: Expansion a nuevas
ciudades para mejorar ubicaciones.

F20-4: Ofrecer servicio
personalizado en linea.

D2-0O4: Implementar e-commerce
y marketing digital.

F3-A2: Usar alianzas para
enfrentar cambios regulatorios.

D1-A3: Reducir costos para
contrarrestar reduccion de poder
adquisitivo.

AMENAZAS

para adaptarse a cambios
tecnologicos.

F4-A4: Eficiencia en logistica

D3- Al: Mejorar retencion de
personal para enfrentar
competencia.
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FOTOS EN LA EMPRESA

Descripcion:

Tomando nota al hablar con la disefiadora de estrategias para la 6ptica Solvision, con esta
informacion y la observacion cercana de las redes que me presento se logro identificar las

estrategias para la matriz Hershey Food y el analisis del FODA.
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Foto de la pagina oficial de la empresa

Optica Solvisién
20 de noviembre de 2023 - Q

Si est4s cansado de usar lentes de armazon OPTICA SOLVISION
te trae la solucion ¢35 o

iLibertad de movimiento y una visién nitida con lentes de contacto
con tu medida!
Puedes usarlos en transparentes o con color @

@ @ Disfruta la vida con libertad

MW Estamos ubicados en Babahoyo - Av. 5 de junio entre Pedro Carbo y
Juan Montalvo junto a Computrén
Contactamos +§§ 0979768444

#LentesdeContacto #OpticaSolvision #Lentes #SaludVisual

Optica Solvision

Optica Optometria Contactologia Oftalmologia © WhatsApp

Descripcion:

Este es el tipo de publicidad que se tiene en Solvision de acuerdo con la disefiadora grafica

y gestora del marketing.
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