
UTMACH

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

CARRERA DE ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS

Análisis estratégico de la empresa comercial Tello de la ciudad de Machala,
en el 2021

PINOS YAGUANA KEVIN MARCELO
LICENCIADO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

TELLO LOAYZA PAULINA LOURDES
LICENCIADA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

MACHALA
2022



UTMACH

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

CARRERA DE ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS

Análisis estratégico de la empresa comercial Tello de la ciudad de
Machala, en el 2021

PINOS YAGUANA KEVIN MARCELO
LICENCIADO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

TELLO LOAYZA PAULINA LOURDES
LICENCIADA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

MACHALA
2022



UTMACH
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

CARRERA DE ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS

PROYECTOS INTEGRADORES

Análisis estratégico de la empresa comercial Tello de la ciudad de
Machala, en el 2021

PINOS YAGUANA KEVIN MARCELO
LICENCIADO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

TELLO LOAYZA PAULINA LOURDES
LICENCIADA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

OLLAGUE VALAREZO JOSE KENNEDY

MACHALA
2022



 

 

 

 



 

 

 



 

CLÁUSULA DE CESIÓN DE DERECHO DE PUBLICACIÓN EN EL 
REPOSITORIO DIGITAL INSTITUCIONAL 

Los que suscriben, PINOS YAGUANA KEVIN MARCELO y TELLO LOAYZA 
PAULINA LOURDES, en calidad de autores del  siguiente  trabajo  escrito 
titulado Análisis estratégico de la empresa comercial Tello de la ciudad de 
Machala, en el 2021, otorgan a la Universidad Técnica de Machala, de forma 
gratuita y no exclusiva, los derechos de reproducción, distribución y 
comunicación pública de la obra, que constituye un trabajo de autoría propia, 
sobre la cual tienen potestad para otorgar los derechos contenidos en esta 
licencia. 

 
Los autores declaran que el contenido que se publicará es de carácter académico 
y se enmarca en las dispociones definidas por la Universidad Técnica de 
Machala. 

 
Se autoriza a transformar la obra, únicamente cuando sea necesario, y a realizar 
las adaptaciones pertinentes para permitir su preservación, distribución y 
publicación en el Repositorio Digital Institucional de la Universidad Técnica de  
Machala. 

 
Los autores como garantes de la autoría de la obra y en relación a la misma, 
declaran que la universidad se encuentra libre de todo tipo de responsabilidad 
sobre el contenido de la obra y que asumen la responsabilidad frente a 
cualquier reclamo o demanda por parte de terceros de manera exclusiva. 

 
Aceptando esta licencia, se cede a la Universidad Técnica de Machala el derecho 
exclusivo de archivar, reproducir, convertir, comunicar y/o distribuir la obra 
mundialmente en formato electrónico y digital a través de su Repositorio 
Digital Institucional, siempre y cuando no se lo haga para obtener beneficio 
económico. 

 
 
 
 

  
 
 
 

PINOS YAGUANA KEVIN MARCELO TELLO LOAYZA PAULINA LOURDES 

0202071650  0706642782 



TEMA: ANÁLISIS ESTRATÉGICO DE LA EMPRESA  “COMERCIAL TELLO”  DE 

LA CIUDAD DE MACHALA, EN EL 2021 

 

CAPÍTULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

Objeto de la investigación 

En la actualidad, implementar un análisis estratégico es vital para conocer la forma en cómo está operando 

la organización a nivel estratégico, esto ayuda a mejorar la toma de decisiones en una empresa, en este 

sentido, es importante establecer un análisis estratégico que permita identificar el entorno de mercado para 

formular las estrategias correctas que ayuden al logro de los objetivos (Valencia, 2017). En este sentido, 

todas las actividades que se lleven a cabo dentro de una empresa, deberán responder al análisis previo que 

se ha implementado, de esta manera, se podrá responder de una manera mucho más efectiva a los distintos 

escenarios y contextos de mercado (Blacutt, 2019). 

Desde esta perspectiva, establecer un análisis estratégico es fundamental para implementar las estrategias 

correctas y más efectivas. La implementación de un análisis estratégico es fundamental para las empresas, 

pues gracias a ello, es posible identificar las fortalezas y las debilidades de un escenario a fin de diseñar 

estrategias adaptables hacia esos entornos (Barreto, 2020). De esta manera, la organización no puede operar 

dentro de un mercado que se vuelve competitivo y dinámico si no tiene un buen análisis estratégico que 

respalde todas las decisiones que se están tomando, pues esto constituye una herramienta importante para 

conocer de manera global el desempeño de la organización y de esa manera poder emplear acciones 

oportunas (Meléndez et al., 2017). 

En este sentido, el análisis estratégico es el objeto de estudio que se aborda en este trabajo, pues toda 

empresa independientemente de su tamaño o sector, debe emplear un análisis estratégico para formular 

correctamente sus estrategias en sujeción a los objetivos y metas establecidas. En este caso, se hace un 

análisis estratégico para la empresa Comercial Tello de la ciudad de Machala, a fin de conocer el entorno 

estratégico en el cual opera sus actividades. El análisis estratégico proporciona la información pertinente 

para que la empresa pueda tomar decisiones importantes dentro del contexto estratégico, también ayuda a 

gestionar correctamente los recursos de manera que se puedan conseguir los resultados esperados 

(Simancas et al., 2018), por ende, el análisis es un elemento clave para tomar decisiones en el ámbito 

estratégico de la compañía en el afán de conseguir un funcionamiento eficaz y eficiente. 

  



Problema de la investigación 

·   Nivel macro 

A nivel internacional, muchas empresas del sector comercial de productos masivos, presentan modelos 

deficientes de análisis estratégicos, esto se debe principalmente a un limitado conocimientos en cuanto a 

procesos de administración y marketing, pues las estrategias que se formulan denotan una deficiente labor 

en cuanto a participación de mercado, haciendo que las acciones se desvíen del alcance de los objetivos de 

la empresa (Bravo, 2019). Las estrategias aplicadas en estas empresas internacionales no han logrado 

conseguir los resultados esperados, esto indica que no ha sido considerado previamente un análisis 

estratégico, por ende, es indispensable concretar estrategias organizacionales dentro de cualquier plan 

empresarial, especialmente para alcanzar los objetivos comerciales o mejorar los índices de rentabilidad 

(Párraga, 2021). 

Las acciones que se ejecutan dentro de los modelos de negocios en estas empresas, no han dado los 

resultados esperados precisamente por una mala gestión desde el ámbito administrativo y estratégico, pues 

solamente han hecho que la consecución de metas se torne más lento (Bravo, 2019). De esta manera, se 

entiende que una administración que no contempla un plan a nivel estratégico, está destinada a desaparecer, 

pues la estrategia viene siendo la parte medular de toda organización, por la cual se obtienen logros y 

alcances importantes. 

·   Nivel meso 

A nivel nacional, muchas empresas del Ecuador que se dedican a actividades de compra y venta de 

productos de consumo masivo, se observa una carencia de aplicación de análisis estratégico, pues los 

directivos, en gran parte, desconocen las metodologías correctas para llevar a cabo estos procesos de 

estudio, por tanto, no se aplica en la efectividad que esto debería tener (González et al., 2019). En Ecuador, 

es evidente en muchos casos, la deficiencia al operar estos métodos de análisis estratégicos, esto ocurre en 

gran parte, por la falta de capacitación de los directivos, el limitado desarrollo de competencias y 

conocimiento al respecto y también el poco interés que tienen en introducir nuevos conceptos de negocio 

ligados a un análisis estratégico bien definido (Useche, 2021). 

No se aprecia aun, una importancia consistente en los análisis estratégicos en este tipo de empresas 

ecuatorianas, para estas organizaciones no existe todavía un interés en introducir estos análisis estratégicos 

en sus modelos de negocios (Govea et al., 2016). Esto se traduce claramente en un problema, ya que es 

necesario hacer un análisis previo para definir las estrategias más pertinentes en función de la viabilidad 

del mercado, pero también es clave diseñar tácticas que permitan lograrlas, y que se enfoquen todas las 

actividades en una sola dirección a fin de fijar un rumbo claro y bien cohesionado en todas las fases 



administrativas y comerciales de la organización (González et al., 2019). 

·   Nivel micro 

A nivel micro, la situación de la empresa Comercial Tello, de la ciudad de Machala, no es la mejor, pues 

es evidente que no han tenido buenos resultados económicos en el último tiempo, reflejando esta deficiencia 

en los registros de ventas que se han rescatado. Este problema se debe principalmente a la ausencia de 

estrategias organizacionales, pues la estructura que maneja la empresa actualmente no considera estrategias 

de marketing actualizadas, siguiendo simplemente un modelo de negocio tradicional y obsoleto. Se 

demuestra que no aplican estrategias de producto, tampoco realizan estrategias de precios, de distribución 

y las actividades de promoción son muy reducidas, siendo estas estrategias importantes para un plan de 

marketing. 

Toda esta deficiencia a nivel estratégico ha hecho que la empresa merme sus niveles de rentabilidad y pierda 

una gran parte del mercado, debido a que la competencia es cada vez más fuerte y constante. Desde un 

análisis subjetivo también se puede apreciar que la empresa no cuenta con una organización a nivel 

estratégico, esta ausencia de planificación genera que los resultados esperados no se logren, lo cual tiene 

efectos principales en los índices de rentabilidad (Zuin et al., 2016). Se demuestra también que no hacen 

uso de estrategias administrativas actuales, pues los modelos de negocios con el que se trabaja recaen en 

sistemas básicos o tradicionales, mismos que ya no funcionan con efectividad en la actualidad. 

Se puede ver también que la empresa Comercial Tello, no toma en cuenta las principales funciones del 

análisis estratégico, esto debido a la falta de interés por integrar una planificación estratégica, también por 

el desconocimiento de estas estrategias dentro de su campo de acción, la falta de capacidad para poder 

ejecutarlas, un limitado conocimiento en marketing, entre otras falencias que inciden sobre la rentabilidad 

que ha tenido el negocio. Esto también causa una deficiencia sobre los elementos claves acerca de 

acontecimientos futuros, es decir, predecir lo que podrá o no suceder, así como la consideración de 

escenarios alternativos, o diversas condiciones favorables o desfavorables relacionados con los productos 

o servicios de la empresa (Hurtado, 2020). 

Considerando todos estos aspectos, se plantea la siguiente pregunta de investigación: 

¿Por qué es importante realizar un análisis estratégico en la empresa Comercial Tello de la ciudad de 

Machala? 

Justificación 

El presente proyecto se justifica por la necesidad que tiene la empresa Comercial Tello de establecer un 

análisis estratégico a nivel de toda su organización, en este sentido, los resultados que se encontrarán con 



este estudio, serán fundamentales para determinar las mejores estrategias que puede aplicar la empresa 

dentro del mercado, también es fundamental para garantizar una buena orientación para la toma de 

decisiones y el establecimiento de metas en la empresa. También el proyecto permitirá evaluar la 

efectividad de las estrategias del negocio con el propósito de garantizar que la organización se encuentra 

en el camino correcto. 

Se justifica también por el aporte práctico que tiene en el ámbito empresarial, es decir, la empresa en 

cuestión, estará en la factibilidad de aplicar una acción transformadora en todas las líneas estratégicas de 

su esquema, a fin de mejorar sus niveles de rentabilidad y el posicionamiento en el mercado. Pues con este 

estudio, se pretende que, la empresa Comercial Tello de la ciudad de Machala, pueda transformar sus 

modelos de negocios adaptando el concepto de análisis estratégico como un proceso importante para 

identificar e implementar las mejores estrategias de mercado. 

En este sentido, los beneficiarios directos de esta investigación, son los directivos y todos los colaboradores 

que trabajan en el Comercial Tello, pues todo el conocimiento aportado en este estudio, es susceptible de 

llevarlo a la práctica y está enfocado específicamente en este tipo de empresas. Los resultados de este 

estudio, también tienen un aporte teórico importante, pues contribuyen al conocimiento académico y 

científico beneficiando a empresas, estudiantes, docentes, instituciones educativas e incluso investigadores 

que toman estos hallazgos como referencias para futuros estudios, contribuyendo así, a la ampliación del 

conocimiento en esta área. 

 

Objetivos de la investigación 

Objetivo general 

Realizar un análisis estratégico para la empresa Comercial Tello de la ciudad de Machala 

Objetivos específicos 

·   Describir la situación interna y externa de la empresa Comercial Tello aplicando un estudio de 

nivel cualitativo 

·   Determinar las estrategias que está utilizando actualmente la empresa Comercial Tello. 

·   Analizar si existe un sistema estratégico administrativo en la empresa Comercial Tello. 

  

CAPITULO II: MARCO TEÓRICO 

A nivel macro, el análisis estratégico ha sido una herramienta fundamental para mejorar la administración 



de pequeñas y medianas empresas en Colombia, pues los retos a los que se enfrentan estas organizaciones 

hacen que sea necesario establecer planificaciones de dirección estratégica basadas en análisis previos 

(Peralta et al., 2020). Diseñar un modelo de análisis y dirección estratégica, favorece al modelo de gestión 

administrativa de las empresas, pues facilita a los directivos las actividades de planeación y ejecución de 

estrategias teniendo en cuenta las necesidades, capacidades y recursos con los que cuenta el negocio (Pineda 

y Erazo, 2021). En este sentido, a nivel internacional, se demuestra una relación correlativa entre los análisis 

estratégicos y la administración de la empresa, siendo clave para definir un rumbo cohesionado. 

En Argentina, muchas empresas del sector comercial, también han experimentado un cambio significativo 

al implementar análisis estratégicos en sus esquemas de negocios, pues a través de los años, los resultados 

que han obtenido en ventas en el corto y largo plazo han sido significantes (Romero et al., 2020). 

Precisamente, los procesos administrativos son los que se ven mejorados y optimizados, ya que al tener un 

claro panorama sobre el mercado y los propósitos que se desean alcanzar, para estas empresas es fácil poder 

implementar estrategias que van enfocadas puntualmente a las necesidades que tiene el mercado (Jurado y 

García, 2021). Los escenarios competitivos y dinámicos de la sociedad y el mundo han influido en estas 

empresas para considerar análisis estratégicos, aplicando un conjunto de procesos o etapas que precisan 

actividades fundamentales que pueden desarrollarse de manera estructural y sistemática. 

A nivel meso, en Ecuador, muchas pequeñas y medianas empresas aplican el análisis estratégico 

administrativo dentro de sus estructuras de negocio, estas empresas implementan modelos de gestión lo 

suficientemente sustentadas en los cambios que presenta el mercado, esto con la finalidad de garantizar la 

efectividad de las estrategias y una mayor rentabilidad (Alencastro et al., 2020). Los directivos y gerentes 

de las empresas grandes en Ecuador recomiendan establecer un análisis estratégico antes de ejecutar 

cualquier tipo de negocio o emprendimiento, ya que este es un instrumento ideal para evaluar la forma en 

cómo está operando la compañía desde todos sus niveles de organización (Ordóñez et al., 2021). A nivel 

nacional esta herramienta es muy utilizada y vista como un método sumamente viable para ofrecer a las 

empresas la información necesaria sobre el funcionamiento integral del negocio, desde la parte de la 

operación hasta las estrategias (Pinzón et al., 2019). 

Dentro del Ecuador, las empresas del sector comercial consideran la gerencia estratégica, misma que 

introduce la concepción del análisis dentro de las labores administrativas, siendo un instrumento eficaz que 

les ha permitido sobresalir en el ámbito competitivo además de impulsar el desarrollo y crecimiento tanto 

a nivel administrativo como a nivel operativo y estratégico (Parra et al., 2020). Estas empresas ecuatorianas 

conocen muy bien la funcionalidad de establecer un concepto de gerencia estratégica dentro de los negocios, 

pues tienen garantías claras de que marca el éxito para una organización. Los resultados que han tenido 

estas empresas, muestran la efectividad de llevar a cabo un análisis estratégico desde el punto de vista 



interno y externo a la organización, pues ha permitido desarrollar el modelo de negocio con mucha 

solvencia dentro del mercado, siendo más competitivos (Chávez, 2021). 

A nivel micro, en la ciudad de Machala, el análisis estratégico es un aspecto que muy pocas empresas lo 

trabajan, esto se debe al poco conocimiento que tienen los directivos frente a este factor y también la poca 

relevancia que se le otorga al mismo (Mendoza, 2018). No obstante, las empresas que lo aplican dentro de 

sus modelos de negocio, como son las grandes empresas, han logrado obtener resultados importantes con 

respecto a las ventas, por ejemplo, las empresas del sector agrícola que trabajan con otras microempresas, 

disponen de un plan estratégico bien definido para poder trabajar dentro de un mercado muy dinámico y 

cambiante (Espinoza, 2020). Con estos análisis estratégicos, estas empresas de Machala han logrado medir 

eficazmente sus resultados, además, les ha permitido conocer cuáles son las líneas de trabajo que se 

necesitan mejorar, por ende, este tipo de empresas destaca la relevancia de aplicar análisis estratégicos 

desde la perspectiva interna y externa a la organización, permitiendo hacer un estudio integral sobre toda 

la funcionalidad de la misma (Márquez, 2021). 

Así mismo, otras empresas de la ciudad de Machala, enfocadas en el sector comercial, consideran las 

actividades de gestión estratégica como mecanismos de actuación para mejorar la toma de decisiones, estas 

empresas, debido a la importancia que tienen dentro de su rubro de mercado, saben muy bien la incidencia 

que tiene un análisis estratégico en el área administrativa (Monar, 2019). Estas empresas constantemente 

están rediseñando sus estrategias en función de los movimientos del mercado y de los consumidores, en 

este sentido, las organizaciones adaptan un esquema de negocios enfocado en las tendencias y nuevos 

estilos de los clientes, esto se sabe gracias a los análisis previos que se aplican para conocer estas nuevas 

tendencias (Piscoya, 2022). Para estas empresas, la estrategia es un elemento primordial, es considerada 

como un instrumento de gestión para mejorar todos los eslabones que compone el ámbito administrativo. 

En definitiva, el análisis estratégico es sumamente importante para ofrecer un panorama real de la empresa 

y a raíz de ello, tomar decisiones efectivas. 

 

Bases conceptuales 

·           Análisis estratégico 

El estudio de Villar y Toyohama (2019), define el análisis estratégico como un procedimiento de análisis 

exhaustivo sobre los escenarios de una empresa, considerando todos los panoramas de los cuales se integra, 

es decir, los internos y externos. Este proceso de análisis se ejecuta con la finalidad de conocer cuál es la 

verdadera situación de una empresa con respecto a su funcionamiento estratégico, de manera que se puedan 

contemplar todos los aspectos fuertes de la misma y aquellos elementos que son considerados débiles 



(Leyva y Arroyo, 2018). Este análisis permite a los directivos establecer correcciones oportunas a fin de no 

desviar a la empresa de los objetivos. 

Por otro lado, López y Troncoso (2021) definen al análisis estratégico como un instrumento de gerencia 

que permite evaluar la situación de una organización respecto entorno que en el cual se desenvuelve. Este 

concepto, explica que los procedimientos de análisis sirven para examinar cómo se encuentra la empresa, 

cómo se están desarrollando los procesos operativos, y en especial los estratégicos. Luego de este proceso 

de análisis, los gerentes pueden observar aquello en lo que se debe mejorar, apuntando a llenar los vacíos 

que se han encontrado, por tanto, el análisis estratégico es sumamente relevante dentro de las operaciones 

de gerencia que tenga una organización (Domínguez, 2021). 

·           Tipos de análisis estratégico 

De acuerdo con Guerrero (2018), dentro de este campo de análisis, se pueden implementar dos formas de 

hacerlo que son: análisis interno y análisis externo. 

Análisis interno: El análisis interno corresponde a una examinación que se lleva a cabo dentro de la 

organización, en esta parte, se evalúan los departamentos administrativos, de operación, de marketing, de 

finanzas, de contabilidad, de recursos humanos, entre otros que se ubican dentro de la compañía, con el 

objetivo de determinar la magnitud de su funcionamiento y observar qué tan alineados están de acuerdo a 

los objetivos, filosofía y metas que se ha propuesto la compañía (Guerrero et al., 2018). 

Análisis externo: El análisis externo es el estudio que se ejecuta a nivel externo de la organización, dentro 

de este análisis se consideran todos los aspectos que son ajenos a la empresa como, por ejemplo, el factor 

económico, el aspecto social, las características culturales del mercado, el escenario político del país, el 

marco legal vigente y las condiciones ambientales por los cuales se puede operar (Arriaga et al., 2018). 

Todos estos factores son indispensables de analizar, pues cada uno de ellos puede afectar al modelo de 

negocio que tiene la empresa.   

·           Importancia del análisis estratégico 

Tomando el estudio de Romero et al., (2020) se muestra que el análisis estratégico es importante porque 

brinda las bases para que las empresas puedan enmendar los aspectos más débiles mediante estrategias 

fuertes. Además, ofrece un panorama claro a las organizaciones sobre la forma en cómo están operando y 

desarrollándose dentro del mercado, lo cual es importante para conocer si el enfoque está bien puesto, o si 

hace falta fortalecer ciertas áreas. El análisis estratégico brinda las nociones necesarias para implementar 

medidas de corrección, ya sea dentro del ámbito interno o para combatir situaciones incontrolables de 

carácter externo (Chávez, 2021). 



Para Villagómez et al., (2018) el análisis estratégico también es importante porque ayuda a la empresa a 

obtener información fiable y relevante para poder competir en el mercado. Dentro de lo que se pueda 

recabar a nivel interno, será fundamental para consolidar estrategias que puedan marcar una diferencia 

dentro de los niveles de productividad y rentabilidad. En cambio, dentro de lo que se obtenga a nivel 

externo, podrá ser útil para emplear medidas pertinentes que permitan contrarrestar cualquier escenario 

complejo derivado de los componentes económicos, políticos o sociales a los cuales se vea implicado el 

país (Meléndez et al., 2017). 

·           Beneficios del análisis estratégico 

De acuerdo con Nemes y Montiel (2019), los beneficios que se obtienen del análisis estratégico son varios, 

entre los principales que se pueden destacar, es que fortalece el pensamiento y la capacidad estratégica de 

los directivos de la empresa, esto es importante para establecer un camino estratégico viable para el logro 

de los objetivos y metas empresariales. Por ello, es indispensable que las compañías integren estos tipos de 

análisis dentro de sus estructuras y sistemas. Según Nemes y Montiel (2019), los múltiples beneficios que 

se pueden evidenciar son: 

ü  Comprensión profunda sobre el funcionamiento de la empresa 

ü  Permite implementar medidas de corrección de manera efectiva 

ü  Brinda información de valor para la toma de decisiones de los directivos 

ü  Permite conocer de manera exhaustiva el mercado en el cual se opera 

ü  Ofrece la oportunidad de conocer mejor a los colaboradores y clientes 

ü  Permite establecer estrategias para mejorar el funcionamiento del negocio 

ü  Permite conocer las situaciones incontrolables de la empresa. 

  

·           Estrategias de marketing 

Según lo que menciona Pecanha (2020), las estrategias de marketing son un conjunto de ideas que se 

transforman en acciones en función de resolver un determinado problema o necesidad que se encuentra 

insatisfecha y que, por lo general, se lo realiza mediante actividades de comercialización, publicidad y 

promoción de productos o servicios. Estas estrategias de marketing, se pueden aplicar a los diferentes 

entornos y escenarios de mercado, es decir, no hay limites para crear y ejecutar estrategias desde la 

perspectiva de la mercadotecnia. La mayoría de las organizaciones, tienen el objetivo principal de 

consolidar ventas, cada que ejecutan una estrategia de marketing, en este sentido, ésta casi siempre es la 

meta de toda estrategia, sin embargo, también puede tener otros propósitos como el de informar o 

concientizar a un público (Márquez, 2021). 

Se pueden aplicar muchas estrategias de mercadotecnia dependiendo de lo que se quiera lograr, y en 



actualidad, todos los días las personas están expuestas a diferentes situaciones de marketing, ya sea en el 

hogar, en la calle o en el trabajo (Pinzón et al., 2019). Las estrategias de marketing están dirigidas a públicos 

específicos, es decir, no todas las estrategias tienen la misma intención ni se enfocan en un mismo público, 

pues para ello, se hacen segmentaciones de mercado, que es la identificación de grupos de personas que 

tienen las mismas necesidades (Garrido y Cejas, 2018). 

·           Estrategias de comercialización 

Según Sánchez y Nuez (2020) las estrategias de comercialización, son todas las estrategias que se aplican 

con la finalidad única de vender, y para ello, es necesario que se conozca el mercado de actuación, así como 

también a los clientes a los cuales estará dirigida esta estrategia. La comercialización es conocida como el 

proceso por el cual se intercambian bienes, y cuando se habla de estrategias, decimos que es un plan o una 

idea que posteriormente se transformará en acciones concretas (Peñate, 2021). Comprendiendo esto, se 

puede decir que estas estrategias de comercialización configuran un conjunto de acciones que tiene por 

objetivo captar la atención del público para finalmente influir sobre la decisión de compra de forma positiva. 

·           Estrategias de mercado 

Según Luque (2021), las estrategias de mercado, son todas las planificaciones que se tienen para conquistar 

mercados o incrementar la participación que ya se tiene. Este tipo de estrategias también pueden apuntar a 

crear un posicionamiento sólido, todo depende de que es lo que se quiere conseguir. Dentro de las 

estrategias de mercado, muchas empresas aplican aquellas que se enfocan en la diferenciación, que es 

aplicar un valor que permite que el producto se diferencie de los demás ofertantes (Espinoza, 2020). Otras 

empresas en cambio, aplican estrategias de mercado enfocados en la segmentación, que se encarga de 

capturar el interés de un público específico que tiene características particulares (Terán y García, 2020). En 

definitiva, las estrategias de mercado se pueden desplegar de diversas formas, para lo cual, los limites 

solamente los pone la organización. 

 

CAPÍTULO III: Metodología del Proyecto 

  

Tipo de investigación 

Para el presente proyecto integrador, se realizará una investigación de tipo descriptiva con la finalidad de 

describir las estrategias que se han implementado en el Comercial Tello de la ciudad de Machala. 

Básicamente, la investigación busca describir y explicar el ecosistema estratégico que se está aplicando en 

la actualidad para promocionar y comercializar los productos de este negocio, a fin de analizar la 

importancia e influencia de estas estrategias en la funcionalidad y rentabilidad del negocio. 



De acuerdo con Hurtado (2020), este tipo de investigación permite obtener una aproximación hacia el objeto 

de estudio, mediante el cual se puede conocer de una manera mucho más clara, las características y 

comportamientos del mismo, permitiendo llegar a una conclusión objetiva. 

 

Nivel de investigación 

El nivel de investigación será explicativo porque se pretende estudiar y explicar el problema de manera que 

se pueda comprender de mejor manera. El propósito de este nivel de estudio, es entender las gestiones 

estratégicas que se han implementado dentro de la empresa, además, también se pretende conocer el 

escenario sobre el rendimiento que ha tenido cada estrategia abordada, y cómo han respondido los clientes 

y cómo se aplican hacia el mercado. 

De acuerdo con Pulido (2020), el nivel explicativo permite llegar a un entendimiento mucho mayor sobre 

el fenómeno de estudio, pues prácticamente explica las causas del por qué sucede el problema, permitiendo 

establecer una posible solución para mitigar o solventar de manera eficaz la falencia encontrada. 

Diseño de investigación 

El diseño que tendrá la investigación será no experimental, pues el mismo se basará en análisis estadísticos 

donde se consultará la opinión de una muestra de estudio, por tanto, no será necesario aplicar experimentos 

de ningún tipo. Este estudio no manipulará ningún tipo de variable ni se usarán otras adicionales para 

controlar el estudio, por ello, se reafirma el modelo no experimental dentro de esta investigación. 

Según Rodríguez y Pérez (2017), el diseño experimental se basa en un estudio del fenómeno dentro de su 

propia naturaleza, sin establecer ningún tipo de control sobre las variables, con la finalidad de obtener 

información confiable, verdadera y de calidad, misma que puede nutrir los hallazgos del estudio. 

Método de investigación 

El método que se ha seleccionado es el analítico, porque se pretende en primer lugar hacer un análisis de la 

literatura científica relacionada con la temática y posteriormente realizar un análisis estratégico de la 

empresa Comercial Tello, en este sentido, se analizan cada uno de los escenarios estratégicos que tiene la 

empresa para determinar los aspectos más importantes que influyen en el rendimiento de la misma. 

De acuerdo con Ramírez y Zwerg (2018), la investigación analítica es uno de los métodos más comunes 

dentro de las investigaciones con enfoque cualitativo, debido a que el estudio de fenómenos de manera 

crítica permite obtener un conocimiento mucho más profundo sobre el mismo, lo que da lugar a un 

entendimiento preciso y con mucha más calidad. 



Técnica de estudio 

La técnica de estudio que se ha seleccionado corresponde a la entrevista, se ha seleccionado esta técnica 

porque se pretende obtener información mediante opiniones, criterios, argumentos y puntos de vista. Este 

tipo de información es considerado relevante debido a que nace de un pensamiento propio del participante 

y en función de los desempeños que está teniendo dentro del mercado, por tanto, será vital para establecer 

consideraciones y conclusiones interesantes. 

Instrumento 

El instrumento de estudio, corresponde a una guía de entrevistas con preguntas semiestructuradas, 

relacionados con el objeto de estudio abordado. Este instrumento se ha considerado como el más pertinente 

de acuerdo a la naturaleza de la investigación. 

Participantes 

El participante del estudio será el gerente de la empresa Comercial Tello, esta persona es la más idónea 

para responder a cada una de las preguntas, ya que conoce perfectamente todo el escenario estratégico de 

la empresa. 

CAPÍTULO IV: Resultados y discusión 

Resultados de la entrevista 

A continuación, se presentan los siguientes resultados, luego de haber aplicado el proceso de entrevista al 

gerente de la empresa Comercial Tello. 

Análisis e interpretación de los resultados 

1.  ¿Realiza usted un análisis estratégico de la empresa? 

Respecto a la primera pregunta que se formuló, se obtuvo una respuesta negativa por parte del gerente de 

la empresa, esta respuesta demuestra claramente que Comercial Tello actualmente no realiza un proceso de 

análisis estratégico, por lo cual esta carencia de estrategias hace que la empresa sea insuficiente en relación 

al impacto que tiene en el mercado, pues la falta de un ecosistema estratégico es un influyente para que la 

empresa no pueda crecer dentro de este contexto. Por tanto, la respuesta brindada ante este enunciado 

permite comprender la necesidad que tiene esta empresa por aplicar un análisis estratégico que esté bien 

enfocado de acuerdo al modelo de negocio que emplea la organización. 

2.  ¿Con qué frecuencia realiza los análisis estratégicos? 

Con respecto a la pregunta dos, la respuesta dada en la entrevista, indica que una de las principales 



limitaciones que tiene la empresa, es a falta de un plan de análisis estratégico. La respuesta también permitió 

comprender que aún existe un desconocimiento por parte del gerente sobre las formas y métodos correctos 

de desarrollar un análisis estratégico para la empresa, esta falta de conocimiento también se complementa 

con una capacidad insuficiente dentro del área de marketing, pues la carencia de estrategias es clara dentro 

de este sistema, por tanto, la necesidad de replantear estos conceptos dentro de la estructura del negocio es 

vital. 

3.  ¿Qué tipo de estrategias aplica actualmente? 

Las respuestas brindadas por al gerente respecto a esta pregunta, denota un enfoque mal establecido de las 

estrategias, pues básicamente, su plan consiste en realizar ventas respaldadas en ofertas y otros conceptos 

que están muy desalineados con los propósitos de la empresa. Las rotaciones y los beneficios de los 

productos fueron de uno de los aspectos que se mencionó dentro de las estrategias que se aplican en la 

actualidad, estas respuestas también permiten comprender las limitaciones que tiene la empresa con 

respecto a buenas estrategias de marketing. Prácticamente, se puede inferir que la dirección estratégica no 

tiene claro cuáles son los objetivos de la compañía y mucho menos conoce las formas de aplicar 

correctamente las estrategias. Además, el mismo gerente, confirmó estas limitaciones al mencionar que 

dentro de la parte administrativa no se dispone ningún tipo de estrategias. Este escenario indica la necesidad 

de replantear las estrategias hacia un enfoque mucho más preciso de acuerdo a lo que la empresa desea 

conseguir. 

4.  ¿Las estrategias que utiliza le han dado resultados? 

La respuesta brindada ante esta pregunta, muestra que, a pesar de una falta de conocimiento y capacidad 

para desarrollar estrategias en el mercado, estas estrategias les ha dado ciertos resultados, principalmente 

dentro de los factores relacionados con las ventas. Estos resultados se pueden asociar a elementos claves 

como las ofertas que se aplican a los productos, considerando también que estos productos, por su 

naturaleza, son muy demandados dentro del mercado, porque corresponde a los bienes que son de primera 

necesidad. No obstante, a pesar de los resultados que se han podido conseguir con las estrategias planteadas, 

esto a un no es suficiente para la empresa, pues necesita fortalecer estos cimientos estratégicos y enfocarlos 

de una manera mucho más organizada y vinculada hacia los propósitos organizacionales. 

5.  ¿Considera que un análisis estratégico es importante? 

Con respecto a ese enunciado, el gerente de la empresa Comercial Tello manifestó una postura de 

aceptación hacia la importancia que tiene realizar un análisis estratégico. Dentro de las respuestas dadas, se 

recalcó la utilidad que tiene tanto para el ámbito interno como externo de la empresa. De manera general, 

se mostró un positivismo por parte del entrevistado para poder realizar este tipo de análisis, ya que 



actualmente, esta es una de las principales carencias de la empresa, y considerando el modelo de negocio 

establecido resulta fundamental aplicar estos análisis. Con las respuestas dadas, se puede decir que el 

camino resulta viable dentro de esta empresa, para poder aplicar un conjunto de estrategias que puedan 

levantar el funcionamiento de la compañía. 

6.  ¿Qué estrategias aplica para aumentar la participación de mercado? 

Dentro de las respuestas brindadas ante esta pregunta, se destacan aspectos interesantes. Uno de estos 

aspectos tiene que ver con el blindaje que tiene la empresa a través de las marcas, esto indica que el índice 

de ventas y acogida que tiene la empresa es dependiente de las marcas por las cuales ha establecido 

acuerdos. Con la ayuda de marcas fuertes y posicionadas en el mercado, esta empresa mantiene un proceso 

de apalancamiento para captar a sus clientes. Otra de las fórmulas que utiliza la empresa para la 

participación de mercado, es consolidar las relaciones que tienen con sus clientes, de esta manera, aseguran 

una cuota de mercado que les permite mantenerse estables dentro de una sociedad que cambia 

constantemente. De esta manera, se pueden comprender dos ejes importantes que trabaja la empresa, por 

un lado, el apalancamiento que tiene con otras marcas fuertes y por otro, las relaciones que se establecen 

con sus clientes actuales, esto les ha permitido ser consistentes dentro de un entorno que se vuelve muy 

dinámico y cambiante. 

7.  ¿Qué estrategias aplica para el crecimiento de las ventas? 

Como se puede apreciar en las respuestas dadas por el gerente, las estrategias de ventas que se aplican en 

la empresa, se limitan únicamente a las ofertas, no existen otros tipos de estrategias que estén relacionadas 

dentro de este indicador. Por tanto, se marca la necesidad de poder ampliar este escenario estratégico, pues 

las estrategias de ventas son importantes para el crecimiento de todo tipo de empresa y no es recomendable 

inclinarse solamente por una. Estas respuestas también indican la necesidad de poder contar con un 

departamento de marketing que sea capaz de gestionar todas las actividades correspondientes a la 

planificación y ejecución estratégica del negocio. Con profesionales que sean expertos en esta materia, se 

puede asegurar el correcto funcionamiento del negocio desde el punto de vista estratégico. 

8.  ¿Realiza una planificación estratégica de mercado? 

De acuerdo a las respuestas dadas por el gerente queda demostrado que la empresa Comercial Tello, no 

realiza una planificación estratégica de mercado, principalmente porque desconocen el proceso de cómo 

hacer esta planificación. La falta de conocimiento dentro de los conceptos de marketing y negocios es un 

factor que influye de manera directa en las decisiones que toma el gerente, y debido a estas limitaciones, el 

negocio se ve afectado dentro del campo estratégico. Debido a este escenario, resulta necesario e imperante 

desarrollar una planificación donde se contemplen cada una de las estrategias que se van a ejecutar, donde 



también se puede vislumbrar los objetivos que se pretenden cumplir y los métodos para evaluar esas 

estrategias. 

9.  ¿Cuál ha sido el nivel de crecimiento que ha experimentado en los últimos dos años? 

Respecto a este enunciado, el gerente menciona que la empresa ha presentado un decaimiento luego de la 

pandemia del COVID-19. Esto afectó mucho a la economía del negocio, pues muchos clientes tuvieron que 

cerrar sus actividades, lo que también significó que Comercial Tello perdiera gran parte de sus indicadores 

de venta. Por otro lado, algunas de las marcas que se estaban comercializando, cayeron económicamente y 

por muchos motivos más, la empresa ha venido experimentando una mala situación en los últimos años de 

operatividad. Algo interesante que se menciona, es que la empresa se encuentra con déficits que aún están 

tratando de solventar, por tanto, se puede decir que el crecimiento que ha tenido la empresa es relativamente 

bajo. 

10.  ¿Las estrategias de la empresa se apegan a los objetivos? 

De acuerdo a las respuestas que ha dado el gerente de la empresa con respecto a esta pregunta, demuestra 

que tienen un enfoque un poco claro sobre la relación que deben tener las estrategias con los objetivos, pues 

según los criterios dados, se manifiesta que las estrategias que se han planteado dentro de la empresa, para 

poder alcanzar los objetivos a corto plazo. Sin embargo, las respuestas también demuestran que no existen 

estrategias que se destinen al largo plazo y que, dentro del área administrativa, esto no se aplica en lo 

absoluto. Con esto, se puede inferir que las falencias de la empresa, vienen desde los altos directivos, y que 

es ahí, dentro de esta área donde se tienen que aplicar todos los correctivos para poder crear una sinergia 

de trabajo entre estrategias y objetivos organizacionales. 

11.  ¿Qué beneficios ha obtenido de las estrategias aplicadas? 

Con respecto a esta pregunta, el gerente de la empresa mencionó que se ha implementado líneas de 

distribución, rotación de producto y relaciones con los clientes, destacando estos aspectos como los 

principales beneficios. No obstante, estas respuestas aun no son suficientes para el tipo de negocio que 

representa Comercial Tello, pues los beneficios tienen que ir alienados con la productividad, la rentabilidad 

y el crecimiento del negocio, por tanto, se infiere que las estrategias necesitan ser mejoradas, y para 

optimizar este proceso estratégico, es indispensable realizar en primera instancia un análisis estratégico a 

fin de determinar la situación de mercado y a raíz de ello, plantear los mecanismos estratégicos que mejor 

se adapten a las necesidades del público. 

 

Valoración de la factibilidad: Dimensiones Técnica, Económica, Social, Ambiental 



1.  Valoración de la factibilidad de la dimensión técnica: 

Según Almaguer et al., (2021), la dimensión técnica es todo lo relacionado con los conocimientos que se 

van a aplicar para la ejecución correcta de un proyecto, esto quiere decir que se debe conocer y comprender 

de gran manera todos los aspectos por los cuales se está trabajando. Por ende, los conocimientos aplicados 

al campo específico de la acción, permitirá gestionar el proyecto de manera eficaz, además de que permitirá 

tomar decisiones acertadas y organizar de manera óptima los equipos de trabajo. 

Por lo tanto, para la empresa Comercial Tello de la ciudad de Machala, es importante analizar la dimensión 

técnica, a fin de evaluar los conocimientos que se tienen respecto a las estrategias que se están aplicando, 

pues de esta forma, se puede comprender si cada uno de los equipos de trabajo, está ejerciendo sus funciones 

de manera cohesionado y bajo la dirección de un mismo objetivo. 

Localización del proyecto 

El proyecto estará ubicado dentro de la ciudad de Machala, Provincia del Oro. 

Tamaño de proyecto 

De acuerdo con el SRI (2021), categoriza a las empresas por su tamaño en el Ecuador por el número de 

empleados, por tanto, Comercial Tello, por la cantidad de empleados que tiene, que actualmente es 22 

empleados, se la categoriza como una pequeña empresa dentro de la ciudad de Machala. El proyecto 

muestra la capacidad que tiene Comercial Tello para explotar sus niveles de comercialización y ventas, 

pues a través del análisis estratégico es posible expandir todas las fases que conciernen a esta organización. 

Además, la potencialidad que tiene el mercado de la ciudad de Machala, marca un camino de factibilidad 

para que la empresa se pueda consolidar dentro del mercado como una de las mejores opciones para sus 

clientes, y de esta manera, pueda progresivamente ir creciendo. 

Estructura organizacional 

Formalización del proyecto 

El proyecto en cuestión sobre Comercial Tello, se formalizará de manera oficial cuando se comiencen a 

implementar las estrategias que se han canalizado para el aumento de la participación de mercado. Una vez 

que se haya incorporado estas estrategias dentro de la economía de mercado, se consolidara la estructura 

de negocio, misma que se pretende 

disponer por un largo tiempo. El equipo de trabajo que conforma la empresa, lo que incluye a directivos, 

jefes y demás, deberán sentirse parte de la misma, respetando las políticas y la filosofía. 

  



 

2.  Valoración de la factibilidad de la dimensión económica 

Según López y Cruz (2020), la dimensión económica refiere al proceso donde se despliegan todos los 

puntos de partida de la empresa, asociado con los planes financieros de la misma en el sentido de ejecutar 

sus actividades; esto consiste en la forma en cómo se va a desarrollar los pilares económicos dentro de la 

empresa y para ello se utilizan una serie de instrumentos que permiten medir los niveles de rendimiento 

económico mediante el reflejo de los activos y pasivos de la misma. 

Para la empresa Comercial Tello, considerar esta dimensión es fundamental, pues para lanzar cualquier 

proyecto estratégico, debe tomar en cuenta la capacidad económica con la que dispone, es decir, que tan 

viable financieramente se encuentra como para invertir en una estrategia. Esta dimensión permite conocer 

si los activos del Comercial Tello son suficientes para poner en marcha la estrategia, por tanto, si este 

escenario económico es positivo, quiere decir que la estrategia se puede ejecutar sin ningún problema. Por 

ende, siempre es importante que la empresa, considera el análisis de la dimensión económica antes de lanzar 

cualquier tipo de estrategia. 

3.  Valoración de la factibilidad de la dimensión social – ambiental: 

Según García y Capa (2021), la dimensión social consiste en la forma en cómo se van a desarrollar los 

diferentes contextos sociales en los que se aplicará el proyecto, es decir, cómo afecta la ejecución del 

proyecto a la sociedad que se encuentra envuelta dentro de ese entorno de ejecución, ya que las operaciones 

del mismo pueden generar impactos dentro de las comunidades, siendo problemas importantes a los que se 

debe prestar mucha atención. 

En cambio, la dimensión ambiental, son las consideraciones que tiene un proyecto en relación al daño que 

puede producir hacia el medio ambiente, en este sentido, la dimensión ambiental evalúa si el proyecto es 

verdaderamente factible desde el punto de vista ecosistémico, con la cual se puede verificar el nivel de 

impacto que tendrá el mismo sobre los recursos naturales (Párraga, 2021). 

La empresa Comercial Tello, debe analizar la dimensión social en el sentido de evaluar los daños que 

producen cada una de las estrategias que se pretenden aplicar, en este ámbito, es esencial considerar todos 

los aspectos de los cuales se podría desprender una amenaza para la comunidad a fin de no causar ningún 

tipo de daño al entorno social que forma parte del planeta. 

Así también, Comercial Tello, debe considerar todos los aspectos que pueden suponer una amenaza para el 

medio ambiente, por tanto, la evaluación estratégica desde la perspectiva ambiental es una herramienta útil 

para estimar los posibles daños que se pueden dar sobre los recursos, de manera que se pueda entender el 



nivel de factibilidad de llevar a cabo dicho proyecto, además, en esta misma línea, se contribuye con la 

responsabilidad social corporativa que tiene la empresa. 

Prácticas sociales y ambientales del negocio 

Entre las prácticas sociales, se tienen las siguientes: 

·   Contribución de alimentos a comunidades donde hay más necesidades 

·   Organizar campañas para recaudar fondos a fin de construir escuelas y más instituciones 

educativas. 

·   Fomentar actividades de integración cultural 

·   Establecer planes de capacitación para los emprendedores que buscan desarrollar sus modelos 

de negocio dentro de los mercados 

·   Generación de plazas de empleo para personas que necesitan un trabajo digno 

·   Destino de fondos económicos para ayudas a instituciones que se encargan de rehabilitar a las 

personas 

Entre las prácticas ambientales, se tienen las siguientes: 

·   Fomentar el consumo responsable de la energía en todas las comunidades a fin de evitar malas 

prácticas 

·   Realizar programas de reforestación ambiental mediante la siembra de árboles en zonas donde 

más se necesita 

·   Reducir el consumo total del agua en las actividades productivas a fin de optimizar este recurso 

de la naturaleza 

·   Fomentar las actividades de reciclaje en el entorno empresarial y la comunidad para dar un buen 

trato a los residuos. 

·   Incentivar a las buenas prácticas medioambientales tanto para los trabajadores como para los 

directivos de la empresa. 

Contrastación teórica de resultados 

Los resultados obtenidos muestran que Comercial Tello no está aplicando un análisis estratégico a nivel 

interno y externo, lo cual ha impedido que la empresa pueda seguir creciendo, ya que se desconoce la 

situación real de la organización con respecto a su funcionamiento y los factores que afectan a ello. Estos 

resultados tienen coincidencia con el estudio de Romero et al., (2020), quien encontró que las empresas que 

no logran experimentar crecimiento se deben principalmente a que no aplican análisis estratégicos, es decir 

no tienen claro cuál es el panorama de la empresa y, por tanto, sus acciones están desalineadas con respecto 

a los objetivos. En base a esto, se muestra una concordancia de resultados, donde se muestra la importancia 



de aplicar un proceso de análisis estratégico tanto a nivel interno como externo a la empresa, ya que esto es 

fundamental si se desea crecer dentro de un mercado competitivo. 

Los resultados de este estudio, también mostraron que las estrategias que aplica actualmente Comercial 

Tello se limitan solamente a ofertas, promociones y otros conceptos que no están vinculados a los propósitos 

de la organización, como resultado de estas estrategias, el crecimiento de la empresa no ha sido el esperado, 

experimentando una ralentización en cuanto al cumplimiento de objetivos. Estos resultados concuerdan con 

el estudio de Useche (2021), quien demostró que cuando las empresas se limitan solamente a un concepto 

estratégico, pierden el sentido de crecimiento, ya que el escenario competitivo comienza a evolucionar, y 

se necesitan instrumentos estratégicos adaptados a esos cambios de negocio, por tanto, la falta de capacidad 

estratégica hace que las actividades empresariales pierdan la dirección sobre los objetivos y las metas que 

se tienen que cumplir. 

Los resultados del estudio, finalmente mostraron que Comercial Tello no dispone de un sistema estratégico 

administrativo, pues la empresa no ha considerado dentro de su estructura, modelos de planificación 

estratégica, esto debido al desconocimientos que tiene sobre ello, lo cual ha llevado a un proceso de 

crecimiento relativamente bajo en los últimos años, y un impacto insuficiente en lo que tiene que ver con 

estrategias de mercadotecnia. Estos resultados convergen con el estudio de Mendoza (2018) quien encontró 

que las empresas que no aplican sistemas estratégicos administrativos, es porque los altos directivos no 

tienen conocimiento al respecto, y, por tanto, se basan únicamente en un pensamiento empírico que ha sido 

creado y moldeado por la propia experiencia, lo cual influye en las capacidades de crecimiento empresarial. 

 

CAPÍTULO V: Conclusiones y recomendaciones 

Conclusiones 

Respecto al primer objetivo específico, se determinó la situación interna y externa de la empresa Comercial 

Tello. En cuanto a la parte interna se encontró que la empresa no realiza actividades de análisis estratégicos, 

esto ocurre debido al desconocimiento de marketing que tienen muchos de los directivos, además de una 

falta de capacidad para poder operar dentro de un mercado donde existen muchos ofertantes. Por otro lado, 

a nivel externo se encontró que, los escenarios económicos, políticos, sociales y ambientales no influyen 

de manera significativa en las decisiones estratégicas de la empresa, por tanto, existe una potencialidad de 

mercado para poder consolidar acciones estratégicas de marketing. 

Respecto al segundo objetivo específico, se encontró que las estrategias que utiliza actualmente Comercial 

Tello son aquellas relacionadas con las ofertas y descuentos en los productos, estrategias muy tradicionales 

que en la actualidad tienen poca efectividad. Comercial Tello, aplica estas estrategias en vista de que los 



clientes siempre están a la expectativa de encontrar productos que sean accesibles económicamente. Sin 

embargo, estas estrategias no han sido suficientes para lograr el crecimiento esperado del negocio, pues 

durante los últimos años, se ha demostrado un crecimiento relativamente bajo de la empresa, muy por 

debajo de las expectativas. Por tanto, se marca la necesidad de replantear las estrategias que está utilizando 

la empresa, tomando como base un análisis previo de la situación interna y externa. 

Respecto al tercer objetivo específico, se encontró que no existe un sistema estratégico administrativo en 

la empresa Comercial Tello, pues no se ha implementado ningún modelo de planificación estratégica, ni 

tampoco se ha reflejado una solvente capacidad estratégica de la gerencia administrativa, esto ocurre por 

un desconocimiento total por parte de los directivos sobre los modelos de planificación y gerencia 

estratégica, lo cual dificulta que la empresa pueda seguir un sistema inteligente de administración 

estratégica que permite conseguir los objetivos planteados. Por tanto, es claro que Comercial Tello necesita 

trabajar estos aspectos que a día de hoy son imprescindibles para fortalecer la competitividad dentro de un 

mercado que se vuelve muy cambiante. 

  

Recomendaciones 

·   Realizar un análisis de la situación interna y externa de la empresa cada tres meses, contratando 

los servicios de profesionales y expertos en el tema, con la finalidad de conocer cómo se está 

desarrollando la empresa en todos sus departamentos y niveles, así como también conocer el 

ambiente desde el punto de vista económico, social, cultural, político, ambiental, etc. Esto 

permitirá a la empresa tener información real y clara sobre cómo se están desplegando todas las 

funciones y, a raíz de ello, tomar las mejores decisiones con respecto a las estrategias que se 

implementarán. 

  

·   Considerar otras estrategias de marketing aparte de las ya utilizadas, como, por ejemplo, 

estrategias de marketing digital, marketing sostenible, marketing relacional, entre otras, con la 

finalidad de innovar las acciones estratégicas hacia otros conceptos, campos, escenarios y 

contextos, de manera que nuevos segmentos se puedan sentir interesados hacia lo que ofrece la 

empresa. Esta es una excelente forma de conseguir nuevos clientes, además de que permite que 

la empresa pueda tener un crecimiento progresivo. 

  

·   Implementar un sistema de administración estratégica, como por ejemplo, el modelo BCG 

(Bostom Consulting Group) o el modelo de planificación estratégica de Fred David, donde se 

contemplen todas las acciones estratégicas que deba desarrollar Comercial Tello para aumentar 



la participación de mercado dentro de la ciudad de Machala, de esta manera, la empresa podrá 

contar con un plan que servirá como una guía para poder llegar de manera eficaz hacia el 

cumplimiento de los objetivos y metas de la empresa. 
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ANEXOS 

Tabla 1. 

Resultados de las entrevistas. 

N° Preguntas Respuestas 

1 ¿Realiza usted un análisis 

estratégico de la empresa? 

No se ha realizado 

2 ¿Con qué frecuencia realiza los 

análisis estratégicos? 

No se ha realizado 

3 ¿Qué tipo de estrategias aplica 

actualmente? 

En el departamento de ventas se realiza 

proyección para medir las ventas 

  

Se indica las ofertas de productos a inicio de 

mes para que al transcurso del mismo se 

puedan promocionar. 

  

Realización de estudio de mercado cada que 

estamos interesados en una línea de 

producto, para de esta manera saber y 

conocer la rotación y beneficios del 

producto. 

Internamente o de manera administrativa no 

contamos con estrategias 

  

4 ¿Las estrategias que utiliza le han 

dado resultados? 

Si, puesto que son las que nos han ayudado 

a conocer nuestra participación en el 

mercado y sobre cómo están nuestras ventas. 



5 ¿Considera que un análisis 

estratégico es importante? 

Sí, porque al realizar un análisis estratégico 

podemos conocer como esta mi empresa en 

lo que es de manera interna y externa, lo 

cual me parece muy importante para una 

empresa y me gustaría poder contar este 

análisis. 

6 ¿Qué estrategias aplica para 

aumentar la participación de 

mercado? 

Contamos con el blindaje de 2 marcas de 

alta rotación 

Mantenemos una buena relación con los 

clientes venta y post venta 

No contamos con más estrategias 

7 ¿Qué estrategias aplica para el 

crecimiento de las ventas? 

Como lo indique en la pregunta anterior 

también realizamos ofertas de los productos 

que menos rotación tengan y estos los 

promocionamos con los productos que si 

son de interés del cliente. 

No contamos con más estrategias. 

8 ¿Realiza una planificación 

estratégica de mercado? 

No se ha realizado. 

9 ¿Cuál ha sido el nivel de 

crecimiento que ha experimentado 

en los últimos dos años? 

La empresa ha presentado un decaimiento 

luego de la pandemia del COVID-19, esto 

porque muchos clientes nuestros cerraron 

sus negocios, otros cayeron 

económicamente y por muchos motivos 

más, la empresa ha venido decayendo más 

la mala economía que vivimos a nivel 

mundial. 

En pocas palabras actualmente la empresa 

se encuentra con unos déficits que estamos 

tratando sobrellevar actualmente. 

10 ¿Las estrategias de la empresa se 

apegan a los objetivos? 

Las estrategias que hemos planteado, es 

para poder alcanzar los objetivos a corto 

plazo, pero no contamos con objetivos a 

corto ni a largo plazo para la empresa de 

manera administrativa. 



11 ¿Qué beneficios ha obtenido de las 

estrategias aplicadas? 

Se ha implementado líneas de distribución 

Se ha rotado productos que estaba mucho 

tiempo en bodega 

Se ha mantenido la fidelidad del cliente 

gracias a las promociones y la buena 

relación. 

  

Nota. Elaboración propia 

Fuente: Gerente de Comercial Tello 

  

 

  

  

  

  

  



  

  

  

  

  

 



 

 



 

  

  

  

  

  

  

 


