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RESUMEN EJECUTIVO 

El presente trabajo de tesis está enfocado a la necesidad de proponer un plan estratégico para 

el local de ahumados La Caserita, puesto que el local no ha logrado ser reconocido dentro del 

mercado, ya que no posee una adecuada comunicación para lograr tener un mejor nivel de 

producción además de satisfacer las necesidades de la clientela. Se ha aplicado programas de 

estrategias para ayudar al local que tenga una mejor participación de mercado, dando a conocer 

mediante diferentes canales de comunicación todos los beneficios que ofrece el local comercial 

permitiendo a las personas tener una información más clara de todos los productos y servicios 

que se ofertan.  De acuerdo a la investigación se ha aplicado la metodología descriptiva que 

permite el enfoque de los procesos para la respectiva producción del proyecto, además de las 

variables estudiadas se visualiza la calidad del producto o servicio al cliente, que parte de los 

objetivos planteados para que su efectividad en el mercado sea comprobada mediante las 

encuestas luego de ser analizadas e interpretadas se llegó a concluir la demanda insatisfecha. 

Dentro del plan estratégico planteado se desarrolló estrategias que permitan dar a conocer las 

fortalezas y debilidades dentro del local, planteando objetivos a futuro mediante la optimización 

de recursos en donde el proyecto es factible desde los puntos de vista del mercado. El factor 

negativo que influye en la producción es la competencia y los productos sustitutos dando así al 

decrecimiento de las ventas afectando directamente al sector financiero, por ello se espera el 

posicionamiento de la marca en el mercado como un producto de calidad que cumpla las 

expectativas de los futuros clientes y así la toma decisiones que favorezcan al negocio además 

de su expansión a nivel cantonal. 

 

Palabras claves: posicionamiento, producción, comercialización, competencia, estrategias, 

productividad, expectativas.  
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CAPITULO I 

EL PROBLEMA 

1.1. Planteamiento del problema 

A nivel global en el sector comercial se enfrenta a escenarios inciertos por los cambios 

tecnológicos que conducen al reemplazo de diferentes productos y servicios como técnicas, 

diseño etc. Debido a esto las empresas se encuentran sujetos a un nivel de competitividad 

nacional, regional y mundial, así en consecuencia el sector del comercio genera nuevas estrategias 

a las empresas que ayuden a la adaptación de nuevas técnicas y planes a seguir a futuro. (Ramirez 

& Sanchez , 2019, pág. 2) 

Las PYMES son pequeñas y medianas empresas fundamentales para el desarrollo económico del 

país, que contribuyen a las fuentes de empleo y permiten a la productividad tener un mejor 

desarrollo en el Ecuador. La implementación además de las estrategias dentro de la planificación 

ya que esto permitirá conocer sus fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, con el 

propósito de disminuir la competitividad por ende aumentar las ventas. 

Las empresas de todo tipo dentro del Ecuador debido a la inseguridad se muestran insatisfechas 

al momento de ofrecer los servicios, productos por lo tanto obliga a que los emprendedores 

elaboren una planificación que ayude asumir de manera rápida y eficaz los problemas actuales 

que beneficien al planteamiento de nuevos objetivos para lograr obtener una visión a largo plazo 

que garantice un buen desempeño dentro de ella. 

Otro problema que perjudica al país es la crisis económica que incide directamente al consumo y 

reducción de ventas, esto obliga a las empresas reconsiderar y analizar su orientación estratégica 

para nivelar tanto la oferta como la demanda. (Peñafiel Loor , Pibaque Pionce, & Pin Sancan, 

2019) 

El local comercial de ahumados “La caserita” brinda su servicio a su clientela dentro del cantón 

La Maná y sus alrededores de la localidad, en la elaboración de ahumados el local lleva desde el 

9 de marzo del 2022 y posee gran demanda gracias a su producción y servicio de calidad  
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En la actualidad el local comercial no cuenta con un plan estratégico, lo cual es indispensable que 

exista para obtener un mejor desarrollo económico y humano dentro de su ambiente laboral tanto 

como lo administrativos, financiero manejando los recursos tangibles e intangibles que posee la 

empresa de manera eficiente y eficaz con el propósito de mejorar la rentabilidad y el 

posicionamiento de la marca de dicha empresa.  

   

Figura 1. Árbol de problemas 

 

1.2. Formulación del problema 

1.2.1. Problema General 

¿Cómo incide implementar un plan estratégico para ayudar en el incremento de las ventas en el 

local de ahumados “La caserita” en el Cantón La Maná? 
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