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RESUMEN 

 

 

La microempresa Cárnicos “Tío Balchu ha presentado una disminución en el nivel de ventas 

derivado de ciertos factores como son: Falta de estrategias de marketing, comercialización y 

fidelización de clientes, por lo que el objetivo principal fue diseñar un plan comercial que 

incremente la competitividad de la microempresa ubicada en la cuidad de Riobamba. Para su 

elaboración se realizó una fundamentación bibliográfica para conocer conceptos claves, 

beneficios, estructura, estrategias comerciales y las herramientas necesarias para realizar un plan 

comercial, la investigación tuvo un enfoque mixto pues se trabajó con datos cuantitativos y 

cualitativos que fueron arrojados por  herramientas utilizadas que en este caso fueron la entrevista 

realizada a los propietarios y la encuesta la cual fue aplicada a los cliente, al aplicar estas 

herramientas se pudo constatar la importancia de contar con un plan comercial pues con el 

incremento de la competencia en la zona resulta necesario realizar estrategias comerciales que 

mejoren su competitividad, fue necesario realizar una investigación de campo que brinde 

información acerca del entorno en el cual se desarrolla la microempresa, los métodos utilizados 

fueron deductivos, inductivo y analítico los cuales brindaron soluciones a los problemas, conocer 

las perspectivas de los clientes  y analizar aspectos que impiden su crecimiento, una vez que se 

contó con toda la información se realizó el plan comercial el cual posee: Descripción de la 

microempresa, análisis situacional, estrategias comerciales y control y seguimiento de estrategias. 

Para concluir con la investigación se determinó que es importante contar con un plan comercial 

el cual proporciona un incremento del 10% del nivel de ventas que resulta de la aplicación de las 

8 estrategias comerciales además de influir en el nivel de competitividad. 

 

Palabras clave: < PLAN COMERCIAL>, < ESTRATEGIAS COMERCIALES>, <CIENCIAS 

ECONÓMICAS Y ADMINISTRATIVAS>, <VENTAS>, <COMPETITIVIDAD> 

<CANTÓN>, <RIOBAMBA>. 
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ABSTRACT 

 

 

The microenterprise "Cárnicos Tío Balchu" has experienced a decrease in sales levels due to 

certain factors, such as a lack of marketing, commercialization, and customer loyalty strategies. 

Therefore, this research aimed to design a commercial plan that enhances the competitiveness of 

the microenterprise located in the city of Riobamba. To develop this plan, a literature review was 

conducted to understand key concepts, benefits, structure, commercial strategies, and the 

necessary tools for creating a commercial plan. The research adopted a mixed approach, 

combining both quantitative and qualitative data. The data was gathered through interviews with 

the owners and surveys administered to customers. The results of these tools highlighted the 

importance of having a commercial plan, especially in the face of increased competition in the 

area. Implementing effective commercial strategies became necessary to improve 

competitiveness. A field research was carried out to gather information about the 

microenterprise's operating environment. The methods used were deductive, inductive, and 

analytical, which helped in finding solutions to problems, understanding customer perspectives, 

and analyzing factors hindering growth. With all the gathered information, the commercial plan 

was formulated, encompassing a description of the microenterprise, situational analysis, 

commercial strategies, strategies' monitoring, and control. Finally, it was determined that having 

a commercial plan is decisive, as it resulted in a 10% increase in sales levels through the eight 

commercial strategies implementation, significantly impacting in competitiveness.  

 

Keywords: <COMMERCIAL PLAN>, <COMMERCIAL STRATEGIES>, <ECONOMICS 

AND ADMINISTRATION SCIENCES, SALES>, <COMPETITIVENESS>, <RIOBAMBA 

CANTON>.  
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INTRODUCCIÓN 

 

 

En la actualidad es de vital importancia que una empresa cuente con estrategias claves que 

permitan adaptarse de manera inmediata a un mercado cambiante, en la cuidad de Riobamba 

existe gran cantidad de empresas y negocios que se dedican a la comercialización de cárnicos y 

sus derivados, en este contexto se ha detectado que la microempresa Cárnicos “Tio Balchu”  ha 

disminuido sus ventas y consecuentemente sus ingresos monetarios debido a: alta competitividad 

de otras empresas, falta de estrategias de marketing, comercialización y fidelización de clientes. 

En base a la problemática presentada el presente trabajo de investigación tiene como objetivo 

diseñar un plan comercial con estrategias comerciales claves que permitan incrementar su 

competitividad, permitiendo la fidelización de sus clientes y atrayendo a los clientes potenciales, 

en este sentido por efecto se busca también el incremento en el nivel de ventas. 

El presente trabajo consta de seis capítulos: 

CAPITULO I: PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN – Se presenta la formulación del problema 

que se identificó en la microempresa, los objetivos del trabajo, la justificación y la pregunta de 

investigación. 

CAPITULO II: MARCO TEÓRICO. – Se da a conocer la fundamentación teórica obtenida mediante 

fuentes de información verificables como libros, artículos de investigación y trabajos de titulación 

que demuestren la importancia de un plan comercial para una empresa, a su vez esta servirá de 

base para la elaboración del diseño del plan comercial para la microempresa.  

CAPITULO III: MARCO METODOLÓGICO. – Se presenta la metodología de investigación 

como los métodos inductivo y deductivo, el enfoque de investigación utilizada, las técnicas y los 

instrumentos como la entrevista y las encuestas que se utilizarán para obtener datos y 

características importantes respecto a los actores de la empresa y sus clientes, esta información se 

utilizará en el diseño de estrategias comerciales. 

CAPITULO IV: MARCO DE ANALISIS E INTERPRETACIÓN DE RESULTADOS. – En esta 

sección se da a conocer el análisis e interpretación de las respuestas de la entrevista y encuestas 

realizadas además de sus resultados. 

CAPITULO V: MARCO PROPOSITIVO. – En este capítulo se procederá a desarrollar el diseño 

del plan comercial para la microempresa. 

CAPITULO VI: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES. – Se presentan las conclusiones 

y recomendaciones que se han establecido después de concluir con la investigación. 
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CAPÍTULO I  

 

 

1. PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 

1.1. Planteamiento del Problema 

Cárnicos “Tío Balchu” es una microempresa que se dedica al procesamiento y comercialización  

de varios tipos de carne, embutidos y lácteos para consumo de los habitantes de la ciudad de 

Riobamba. Actualmente, se ha detectado que la microempresa ha disminuido sus ventas y 

consecuentemente sus ingresos monetarios debido a: alta competitividad de otras empresas, falta 

de estrategias de marketing, comercialización y fidelización de clientes. 

1.1.1. Formulación del problema 

¿El diseño de un plan comercial mejorará la competitividad a la microempresa Cárnicos Tio 

Balchu de la ciudad de Riobamba? 

1.1.2. Sistematización del problema 

 ¿Cárnicos “Tio Balchu” ha diseñado estrategias de comercialización enfocadas en la 

fidelización de sus clientes potenciales y la captación de nuevos clientes? 

 ¿La empresa ha realizado estrategias de comercialización con la finalidad de fortalecer e 

incrementar las ventas? 

 ¿Cómo se beneficiará Cárnicos “Tio Balchu” con la implementación de un plan comercial?  

1.2. Objetivos 

1.2.1. General 

Diseñar un plan comercial que mejore la competitividad de la microempresa “Cárnicos Tío 

Balchu” de la cuidad de Riobamba con la finalidad de incrementar sus ventas, a través de la 

creación de estrategias comerciales que brinden soluciones a problemas existentes. 

1.2.2. Específicos 

 Comprender los fundamentos teóricos prácticos de la implementación de un plan comercial 

que sirva de base para la elaboración de la propuesta. 

 Realizar un diagnóstico de la situación actual de la microempresa. 

 Desarrollar estrategias de comercialización que permitan incrementar y efectivizar las ventas.  
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1.3. Justificación 

1.3.1. Justificación teórica 

La investigación se fundamenta en: Libros, trabajos de grado, artículos científicos, páginas webs 

y blogs, que servirán de base teórica para demostrar la importancia de implementar un plan 

comercial para incrementar las ventas, su adecuado desarrollo y los beneficios que este ofrece a 

la organización. 

1.3.2. Justificación metodológica  

El enfoque de esta investigación es cualitativo y cuantitativo, se ha considerado también realizar 

una recopilación de datos de campo, pues se utilizarán herramientas como encuestas y entrevistas 

que servirán para conocer las necesidades y requerimientos de los clientes para establecer 

propuestas de estrategias comerciales, los métodos que se usan son: Analíticos, inductivo y 

deductivo, que permitirán que se lleve de manera correcta esta investigación. 

1.3.3. Justificación práctica  

La propuesta del plan comercial tiene como finalidad poder generar ventaja competitiva respecto 

con sus competidores comerciales, incrementando sus ventas, identificación y posicionamiento 

de la empresa en el mercado, a través de la utilización de estrategias de comercialización 

diseñadas en base al estudio de mercado de los clientes potenciales que posee. También se 

pretende fortalecer el proceso de venta, esto a su vez permitirá ofrecer un adecuado servicio al 

cliente y productos de calidad aplicando estrategias de fidelización. 

Mediante la implantación del plan comercial en “Cárnicos Tio Balchu” se busca además mejorar 

la gestión administrativa estableciendo objetivos comerciales claros y alcanzables. 

1.4.  Pregunta de investigación 

¿El diseño de un plan comercial para la microempresa Tio Balchu, permitirá incrementar su 

competitividad y posicionamiento en el mercado? 

Variable independiente: Plan comercial 

Variable dependiente: Incremento de competitividad comercial de la microempresa. 
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CAPÍTULO II 

 

 

2. MARCO TEÓRICO 

 

2.1.  Plan  

Es un conjunto de actividades que se elaboran con la finalidad de cumplir los objetivos o mentas 

planteadas (García, 2018, p.9), para las organizaciones elaborar un plan proporciona soluciones de 

aspectos comerciales, productivos, financiero, operativo, en el que se identifica, describe y se 

analiza las actividades que se llevaran a cabo. 

Una empresa puede poseer varios planes que soluciones ciertos problemas o necesidades como, 

por ejemplo: 

Plan de negocios: Construye la base necesaria para la creación o desarrollo de un proyecto 

empresarial. 

Plan estratégico: Es un plan en el cual se plantean estrategias que sirven para lograr el 

cumplimiento de metas alcanzando una excelente gestión. 

Plan comercial: Documento en el cual se plantean estrategias comerciales con el objetivo de 

aumentar las ventas, el manejo de ventas, comercialización, atención al cliente, etc. 

Plan financiero: Permite diagnosticar la situación financiera de la empresa, sirve para calcular 

los gastos y verificar la rentabilidad de la organización. 

 

2.2. Comercialización 

La comercialización es un conjunto de acciones, estrategias, métodos, etc. que tienen la finalidad 

de vender un producto o un servicio logrando que se llegue a los consumidores y que estos lo 

conozcan. (OIT, 2016, p.3), considera que la comercializacion es la identificación de necesidades 

que permite la satisfacción plena del consumidor y de esta manera generar utilidades. 

2.2.1.  La comercialización en la empresa 

El proceso de comercialización en una empresa por efecto del tiempo ha sufrido una 

trasformación, sin embargo, su esencia es la misma. El proceso de gestión de comercialización 

en una empresa está constituido por: 
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Ilustración 1-2:  Proceso de Gestión Comercial 

Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

 

2.3. Estrategias comerciales 

Estrategias comerciales o estrategias de mercadeo son acciones planificadas con la finalidad de 

alcanzar metas planteadas, (Lopéz, 2018, p.18), define a las estrategias comerciales como “el 

conjunto de actividades comerciales o el incentivo encaminado al consumidor para conducir a la 

compra de un bien o servicio”. 

 

2.3.1. Tipos de estrategias comerciales 

(Ruiz et al., 2020: p.26), dividen a las estrategias de comercialización en 4 que son: Estrategias de 

precio, de posicionamiento, venta personal, segmentación concentrada y diferenciación.  

 Estrategia de segmentación concentrada: Es aquella que esta direccionada de manera 

directa a un determinado mercado con el objetivo de satisfacer las necesidades de su 

mercado objetivo. 

 Estrategia de posicionamiento: Es aquella estrategia en la que la empresa busca establecer 

lo que quiere proyectar de su marca para influir en la percepción del público, es 

importante conocer que para la construcción de estas estrategias se debe conocer el 

posicionamiento actual de la empresa, se investiga los clientes objetivos y se evalúa a los 

competidores. 

 Estrategia de precios: Son estrategias en las que la empresa establece el precio de su bien 

o servicio ofertado tomando en cuenta los costos y un margen de utilidad, también se 

debe tomar en cuenta un plan estratégico para la realización de estrategias como: 

Descuentos, promociones, combos, etc. 

 Estrategia de venta personal: Es aquella en la que el vendedor oferta el producto y logra 

el cierre de la venta, es decir, el vendedor tiene la capacidad de influir en el cliente para 

vender el producto. 

 Estrategias de diferenciación: Este tipo de estrategias tienen como objetivo (Jaramillo et al., 

2018: pp. 97-98), buscar la distinción del producto que se ofrece con los de la competencia 

en el mercado. 

(Andrade, 2022, p.12), define otro tipo de estrategias comerciales que son: Estrategias de marketing, 

y estrategias de fidelización.  

 Estrategias de marketing: Son aquellas en las que se establece acciones con la finalidad 

de crear oportunidades de ventas, permitiendo a la empresa comunicar y posicionar los 

Planificación Organización Dirección Control
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productos contemplando los canales de distribución idóneos, el marketing en una empresa 

tiene como finalidad hacer que el producto se venda solo.  

 Estrategias de fidelización: La fidelización no es tarea fácil, sin embargo, existen 

estrategias que permiten que un cliente se mantenga fiel a una marca o producto, 

provocando que elija los productos o servicios frente a los de los demás competidores. 

Por otro lado (Jaramillo et al., 2018: pp. 97-98), dividen a las estrategias comerciales es estrategias 

competitivas y estrategias ofensivas. 

 Estrategias competitivas: Son aquellas en las que la empresa busca mantener su puesto 

si es que es líder en el mercado, logar abarcar más participación frente a sus 

competidores, en estas están incluidas estrategias de diferenciación, de enfoque y precio. 

 Estrategias ofensivas: Este tipo de estrategias tiene como objetivo disminuir los riesgos 

de ataque que pueden debilitar a la empresa. 

 

2.4. Plan comercial 

Según (Pinta, 2020, p.6), un plan comercial es un documento en el cual se plasma los objetivos y 

metas ya sean a corto o largo plazo que se pretende alcanzar que forma parte de un plan de 

negocios que pretenden alcanzar objetivos de ventas, los productos que se pretende comercializar, 

los tipos de clientes y acciones que servirán para mantener y atraer a los clientes. Permite a la 

empresa tomar decisiones y realizar acciones que provoquen que los clientes compren más y que 

los clientes potenciales comiencen a comprar, (Ruiz, 2018, p.3), define al plan comercial como “una 

herramienta que permite planificar el camino a tomar, para alcanzar objetivos comerciales 

definidos.” 

Un factor que se debe tomar en cuenta es que este plan se ajusta a la realidad de la empresa ya sea 

antes, durante o después de su implementación, esto le permitirá a la entidad lograr efectivizar 

sus productos y maximizar sus ventas. 

Los objetivos de un plan comercial son: 

 Dar seguimiento a las estrategias de marketing permitiendo a la empresa mejorar su 

posicionamiento en el mercado. 

 Aumentar el nivel de ventas con las estrategias realizadas. 

 Fijar procedimientos que permitan alcanzar los objetivos de venta ya sean mensuales, 

trimestrales o anuales. 

 Optimizar los recursos con los cuales cuenta la empresa. 

 Crear promociones rentables para la empresa y ofrecer un producto de calidad para 

generar confianza en los clientes que permitan la fidelización (Muñoz, 2022, p.31). 

Antes de realizar un plan comercial es importante que se conozca el negocio, es decir conocer lo 

que se está haciendo, las razones por las cuales se lo está haciendo y para quienes se lo está 
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haciendo, esto permite que todos los miembros de la organización tengan claro su rol dentro de 

la empresa, haciendo que todos trabajen conjuntamente por el logro de los objetivos y la 

satisfacción de las necesidades de los clientes quienes son la razón de la empresa. 

Realizar un plan comercial significa: 

 Analizar la situación comercial de la empresa: Permite conocer el contexto en el cual 

la empresa se desarrolla, es decir, conocer sus factores internos y externo en un tiempo 

determinado, por ejemplo: sus clientes, competidores, mercado, personal, cultura 

empresarial, etc. 

 Analizar al mercado: Se realiza un análisis de todo lo relacionado con el mercado, los 

clientes objetivos, los demandantes, los ofertantes, los precios, esto permitirá basar las 

decisiones en hechos reales y no en suposiciones u opiniones. 

 Describir la estrategia comercial: Consiste en el diseño de acciones que permitan dar a 

conocer su producto para aumentar el nivel de ventas y a su vez la participación en el 

mercado trazando objetivos a corto, mediano y largo plazo. 

 

2.5. Factores a considerar en un plan comercial 

 

Ilustración 2-2: Factores de un plan comercial 

                                                                             Fuente: Samsing, 2021. 

Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

 

Para (Samsing, 2021, p.1), el principal factor que se debe tomar en cuenta es establecer objetivos 

claros a alcanzar, cuando se establecen claramente las metas se puede realizar una adecuada 

distribución de funciones y responsabilidades de acuerdo a los tiempos planificados. Es muy 

importante realizar un correcto estudio de mercado pues esto permitirá a la empresa conocer las 

nuevas tendencias, necesidades e incluso a sus competidores. 

Se debe considerar la definición de estrategias ya que de estas dependerá el éxito del plan 

comercial, se debe considerar el invertir en publicidad, la realización de descuentos u ofertas, 

aumentar y capacitar al personal y la implementación de marketing digital. 

Establecimiento de 
objetivos

Definición de estrategias

Comunicación

Servicio de calidad

Tomar a la tecnología 
como un gran aliado
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Contar con un servicio de calidad, para ello se requiere personal capacitado que tenga una 

adecuada interacción personal que esté comprometido con la satisfacción total del cliente, es 

importante que la empresa cuente con un equipo capacitado para esta tarea ya que de estos 

depende que se generen más ventas, (Samsing, 2021, p.1). 

La comunicación también es un factor importante que se debe considerar al momento de poner 

en marcha el plan propuesto, es primordial que se tenga muy en claro todo lo que se definió, la 

misión, la visión, los competidores, propuesta de valor, lo importante es que toda la información 

sea clara para que todos los miembros de la organización trabajen en equipo. 

Tomar a la tecnología como aliado es otro factor que no puede faltar al momento de realizar el 

plan de comercio, la digitalización cada vez toma más fuerza dentro de las empresas, tomando en 

cuenta que el internet es un elemento clave al momento de realizar publicidad en especial en las 

redes sociales, esto a su vez permite que se interactúe de manera directa con el cliente, además de 

proporcionar la ventaja de conocer las diversas opiniones de los clientes acerca de los servicios o 

productos que se ofrecen y llegando a mucho más mercado incluso alrededor de todo el mundo. 

 

2.6. Estructura de un plan comercial 

Para determinar la estructura del plan comercial a realizar se ha tomado a consideración tres 

estructuras que han determinado ciertos autores. 

(Ruiz, 2018, pp.4-11), en su libro titulado “Vender más y mejor en menor tiempo” considera que la 

estructura de un plan comercial es:  
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Ilustración 3-2: Estructura de un plan comercial 

                                                                             Fuente: Ruiz, 2018. 

Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

 

1. Análisis de la situación de la empresa: 

 Análisis interno: Se estudia la situación desde un contexto interno de la empresa para esto 

se puede utilizar una matriz DAFO únicamente se utiliza la primera parte, las debilidades 

y fortalezas, análisis de los productos o servicios que ofrece, la situación de los clientes 

actuales y potenciales, establecer las 4 PŚ (Producto, Plaza, Precio, Promoción). 

 Análisis externo: Para el análisis externo se hace uso de la matriz DAFO, pero únicamente 

las amenazas y oportunidades, estudio del entorno del mercado, descripción de los 

principales competidores. 

2. Oportunidades de mercado y propuesta de valor: En base al análisis externo, se describe 

las oportunidades serán aprovechadas, y una propuesta de valor que hace único a la empresa 

diferenciándolos de su competencia. 

3. Objetivos y planificación: Los objetivos deben ser cuantitativos como cualitativos, se debe 

realizar una planificación en el que se determine el cómo y cuándo se pretende conseguirlo. 

4. Estrategias de ventas y definición de público objetivo: Se detalla el cliente objetivo que 

se ajuste a las estrategias y al plan comercial. 

1.-Análisis de la situación de la empresa

2.-Oportunidades de mercado y propuesta de valor

3.-Objetivos y planificación

4.-Estrategias de ventas y definición de público objetivo

5.-Estrategias Comerciales

6.-Plan de acción

7.-Herramientas y recursos

8.-Presupuesto
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5. Estrategias Comerciales: Se debe detallar la estrategia comercial que se va a establecer. 

La política de precios, descuentos, presentaciones, (Ruiz, 2018, p.15). 

6. Plan de acción: Se realiza un cronograma de trabajo que se va a llevar a cabo para la 

creación del plan comercial. 

7. Herramientas y recursos: Se describen todas las herramientas y recursos necesarios para 

poner en marcha el plan de comercialización. 

8. Presupuesto: Se establece el presupuesto necesario para costear todas las acciones que se 

llevaran a cabo. 

9. Medidas de control y KPI´S: Es importante determinar las medidas de control, para 

conocer y determinar los niveles de cumplimiento de la planificación realizada y de los 

objetivos establecidos. 

(Pinto y Ramirez, 2022: p.34 ). En su tesis “Plan Comercial para la empresa Proveedores Químicos 

PROVEQUIM C.A”. Determinan la siguiente estructura: 

 

Ilustración 4-2: Estructura Plan Comercial 

                                                                             Fuente: Pinto y Ramirez, 2022. 

Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

 

1. Resumen Ejecutivo: Se describe los problemas que serán solucionados con el plan 

comercial y se presenta todo el contenido del plan. 

2. Descripción de la empresa: Se describe brevemente a que se dedica la empresa, la misión, 

visión, valores corporativos, organigramas, etc. 

3. Análisis de la situación de la empresa: Se realiza un análisis para determinar factores 

internos como externos con la utilización de la matriz FODA, EFE, EFI o un análisis 

PESTEL. 

4. Definición de objetivo y estrategias de acción: Se establecen los objetivos del plan 

comercial, así como las estrategias enfocadas al marketing digital, en el público y la 

promoción de ventas. 
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5. Designación de los recursos monetarios: Se determina el dinero que es necesario para la 

implementación del plan comercial. 

Por último, (Jara, 2019, p.13), establece la siguiente estructura: 

 

Ilustración 5-2: Estructura Plan Comercial 

                                                                             Fuente: Jara, 2019. 

Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

 

1. Resumen ejecutivo: Es un documento en el cual se resume la propuesta que contiene el 

plan comercial. 

2. Mision, visión y alcence del negocio: Es  importante que se establezcan estos parametros 

puesto que permite conocer e identificar la razon de ser del negocio. 

3. Análisis del mercado y del entorno: Se establece, se pronostica y se vigila el entorno de 

la empresa, para conocer las tendencias del pasado que permitan realizar una proyección 

para el futuro para esto se puede utilizar la técnica PEST. 

4. Objetivos y metas de Marketing: Se establecen los objetivos y metas a alcanzar con el 

plan comercial, esto es primordial puesto que definirán las actividades futuras de la empresa. 

5. Defincion de estrategias y tácticas comerciales: Son aquellas acciones que hacen posible 

el cumplimiento de los objetivos para esto se puede utilizar estrategias de cartea, la matriz 

BCG, estrategias de posicionamiento, de segmento, fidelización, etc. 

6. Ejecución y control: Se pone en marcha el plan comercial diseñado y asu vez el control 

permanente de las actividades planificadas  que aseguren el efectivo cumplimiento de las 

metas y objetivos que se han planteado. 

 

2.7. Aspectos importantes del plan comercial 

(Eras, 2018, pp. 6-7). Considera que el plan comercial posee cuatro aspectos importantes que son: 
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Ilustración 6-2: Aspectos del plan comercial 

                                                                             Fuente: Eras, 2018. 

Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

 

 

2.7.1. Gestión de ventas 

Gestión es un proceso por el cual una o varias personas coordinan las actividades dentro de una 

organización con la finalidad de alcanzar los resultados establecidos mientras que ventas es un 

proceso por el cual la persona que oferta averigua las necesidades y deseos de los compradores 

para satisfacerlas obteniendo como resultado beneficio mutuo (Rojas, 2017, p.7). 

En este contexto se puede decir que la gestión de ventas es un proceso por el cual un grupo de 

personas coordinan una serie de actividades con la finalidad de alcanzar los objetivos de ventas. 

Según (Pucha, 2018, p.6), la gestión de ventas permite: 

 Identificar las características de objetivos comerciales. 

 Implementar estrategias basadas en los clientes. 

 Asignar un presupuesto. 

La gestión de ventas parte desde el conocimiento del producto, prospección del mercado, la 

presentación del producto, manejo de dudas, el cierre de ventas y por último el seguimiento. 

2.7.2. Promoción de ventas 

La promoción de ventas consiste en un conjunto de herramientas y estrategias comerciales que 

están destinadas a la presentación y expansión del conocimiento de un producto o servicio. 

(Pucha, 2018, p.6), Lo define como “el proceso comercial que se apoya en instrumentos para 

mejorar la comercialización de los servicios de forma inmediata utilizando recursos 

publicitarios”. Es decir que genera en el cliente la sensación de compra captando su atención, 

estas estrategias comerciales suelen estar definidas según su utilización, por ejemplo: Si son 

necesarias para introducir un producto al mercado, eliminar stock o aumentar las ventas. Los 

pasos para realizar una promoción de ventas son: 
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Ilustración 7-2: Proceso de promoción de ventas 

                                                                            Fuente: Pucha, 2018. 

Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

 

2.7.3. Gestión de clientes 

El constante desarrollo de la sociedad ha producido como efecto el acelerado crecimiento en las 

necesidades de los clientes, provocando que las empresas se adapten a este cambio con la 

implementación de sistemas comerciales con el objetivo de atraer clientes permitiendo que se 

gestione a los clientes de mejor manera, (Zambrano, 2020, p. 54).  

Estos sistemas poseen estrategias que permiten gestionar la relación e interacción con los clientes 

permitiendo el direccionamiento de recursos y procesos al servicio del cliente, contar con una 

buena gestión de clientes proporciona ventajas como: 

 Permitir la fidelización de los clientes existentes y potenciales pues permite conseguir 

que el mismo cliente vuelva a adquirir nuestros productos o servicios debido a que se 

trabaja por mantener una buena relación. 

 La gestión de cliente permite a la empresa poseer una mejor imagen positiva frente a los 

clientes. 

 El incremento en las ventas. 

 Ahorro de recursos para la empresa pues evita que se destinen recursos innecesarios a 

clientes insatisfechos. 

2.7.4. Técnicas de negociación 

Las técnicas de negociación según (Pucha, 2018,  p.9), son “estrategias que se utilizan para influir en 

la conducta del usuario, orientadas a solucionar el conflicto comercial de las partes implicadas”.  

Existen dos tipos de negociación que son: Simple y a corto plazo o compleja y a largo plazo 

 La negociación simple y a corto plazo gira en torno a una sola variable existe una solución 

inmediata. 

 La negociación compleja y a corto plazo es aquella en la que interviene más de una 

variable y existe un proceso que presenta dificultades para llegar a un acuerdo.  
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El proceso para una negociación es: 

 

Ilustración 8-2: Ciclo de negociación 

                                                                             Fuente: Quintana, 2021. 

Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

 

2.8. Herramientas para la realización de un plan comercial 

Para que el plan comercial tenga éxito es necesario el análisis de factores internos como externos 

de la organización para esto existen varias herramientas estratégicas que permiten este 

diagnóstico, entre ellas están: Análisis PEST, análisis FODA, las 5 fuerzas de Porter, etc. 

 

2.8.1. FODA comercial 

 

Ilustración 9-2: Matriz FODA 

                                                                             Fuente: Mamani, 2021. 

Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

 

Sirve como herramienta para evaluar los factores internos (Debilidades y Fortalezas) y factores 

externos (Oportunidades y Amenazas) de una empresa con el cual se puede obtener una 

perspectiva general de la situación empresarial además de información valiosa que sirven de base 
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para la toma de decisiones, los factores externos son aquellos en los que la empresa no puede 

controlar mientras los factores internos si lo puede hacer, (Mamani, 2021, pp15-16). 

2.8.2. Análisis Pest 

 

Ilustración 10-2: Análisis PEST 

                                                                             Fuente: Pérez, 2019. 

Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

 

Para (Pérez, 2019, p.139), el análisis Pest es una herramienta que permite conocer el contexto en el 

cual una organización se desarrolla, analiza cuatro factores: Políticos, Económicos, Sociales y 

Tecnológicos, permite la descripción de manera detallada del contexto de la organización además 

de conocer la posición de la empresa dentro del marcado para ser más estratégicos, designar los 

recursos de manera efectiva, sirve de base para la toma de decisiones, etc.  

 

2.8.3. 5 fuerzas de Porter 

 

Ilustración 11-2: 5 fuerzas de Porter 

                                                                             Fuente: Díaz y Gonzales, 2021. 

Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

 

 

Las 5 fuerzas de Porter determinan las consecuencias de la rentabilidad a lo largo del tiempo en 

un mercado, está basada en la idea de que la empresa debe evaluar los objetivos y recursos que 
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designa frente a estas 5 fuerzas, (Díaz y Gonzales, 2021: pp. 24-26), definen a las 5 fuerzas de Porter 

como “barreras que ayudan a las organizaciones dentro del mercado e impiden el ingreso de 

nuevos aspirantes que trataría aportando ideas nuevas, capacidades, etc.” 

 

2.9.   Beneficios de un plan comercial 

Sin duda contar con un plan comercial prevé de muchos beneficios en especial para negocios 

nuevos ya que al momento de su construcción permite conocer muchos aspectos que muchas 

veces como emprendedor no se conoce, para un emprendedor el contar con este tipo de plan 

servirá de gran aliado en el que se integran las metas personales y metas del negocio. 

Para (Pinta, 2020, p.12), contar con un plan comercial incrementa las posibilidades de mantenerse de 

manera firme y constante en el mercado, en estudios anteriores se indica que implementar un plan 

comercial asegura hasta un 50% más de posibilidades de éxito. 

Permite realizar una planificación de acciones a largo plazo, esto quiere decir que se convierte en 

una herramienta estratégica. 

Faculta la asignación de recursos humanos, tecnológicos, económicos, materiales, etc. Con los 

que cuenta la empresa para cada una de las partes que forman parte del proceso. 

Sirve como antecedente para el cambio o ajuste para un futuro plan de comercio, la información 

y resultados históricos sirven como referencia para el diseño de planes comerciales futuros en los 

cuales se pueda detectar adecuadamente errores y fallas que deben ser corregidas, (Pinta, 2020, p.12). 

Una empresa que posee un plan comercial tiene alto grado de conocimiento del mercado y de su 

competencia ya que para su realización es necesario que se estudie el contexto de la empresa, 

evalúa su competencia, estudia la posibilidad de desarrollo zonal, se realiza una proyección de 

ventas, se diseña estrategias de marketing, etc.  

El beneficio más importante que se desea obtener en la microempresa es diseñar estrategias 

enfocadas a la atracción de nuevos clientes, de esta manera incrementar el nivel de ventas y 

generar mayor reconocimiento dentro del mercado, (Pinta, 2020, p.12). 

Por último, la implantación de un plan comercial permite aumentar los ingresos hasta un 30% 

puesto que todos los esfuerzos estarán encaminados en satisfacer las necesidades de los clientes 

potenciales, incrementando la rentabilidad de la empresa. 

 

2.10. Relación Beneficio - Costo 

(Bravo, 2011, p.11). Menciona que la relación beneficio costo es aquella que “calcula el valor 

presente de los beneficios y costos futuros y compararlos con los costó de inversión”. Esto permite 

el análisis de las decisiones que se toman dentro de una empresa, es importante señalar que el 

costo de una alternativa se calcula restando su beneficio. Por esta razón es importante que las 

empresas analicen el beneficio de una inversión para saber si la realizaran o no. 
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Para proceder a su cálculo es importante tomar en cuenta los beneficios y los costos de una 

inversión, esta relación posee varios cálculos para lo cual la empresa debe contemplar estos dos 

factores el riesgo del cálculo de esta relación está en que se pueda omitir algún costo o beneficio. 

Para su cálculo se utiliza la siguiente fórmula: 

B/C= BENEFICIOS / COSTOS 
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CAPÍTULO III 

 

 

3.  MARCO METODOLÓGICO  

3.1. Enfoque de la investigación  

El enfoque de esta investigación es mixto puesto que la investigación contó con encuestas y 

entrevistas que fueron realizadas a los clientes de la microempresa, la cual arrojó datos 

cuantitativos y cualitativos que permitieron conocer sus necesidades, sus niveles de satisfacción, 

sus preferencias, las razones por las cuales compra el producto, el producto más consumido, etc. 

En base a los resultados y el análisis correspondiente se generó estrategias de comercialización 

basadas en un estudio previo de los clientes. 

3.2. Tipos de investigación  

La investigación de campo permitió la recopilación de la información de los clientes, la situación 

actual, los precios y los competidores en la microempresa Cárnicos Tio Balchu.  

La investigación engloba un análisis descriptivo, pues pretende explicar y detallar la situación 

actual de la empresa, las necesidades de los clientes nuevos y frecuentes, permitiendo medir o 

recoger la información sobre los conceptos de las variables que se pretende investigar, esto a su 

vez brindó una alternativa para conocer el panorama general de la investigación. 

La investigación correlacional por su parte determinó el nivel de influencia que tiene el plan 

comercial sobre el nivel de competitividad. 

3.3.  Métodos de investigación 

En esta investigación los métodos utilizados fueron: analíticos, inductivo y deductivo. 

El método inductivo según (Almeida, 2022, p.6), deduce un supuesto particular para llegar a un 

supuesto general. Es por esta razón que la investigación parte de la recopilación de percepciones 

de los clientes mediante encuestas de manera específica y se direcciona hacia la obtención de un 

plan comercial que involucra a toda la microempresa de manera general, la investigación se basa 

en el estudio de la situación de la empresa en un ámbito interno para determinar la razón por la 

cual existen los problemas proporcionando una amplia base para brindar una solución. 

El método deductivo consiste en extraer una conclusión con base a una serie de supuestos es un 

método que va de lo general a lo particular llegando a conclusiones después de un proceso de 

razonamiento, (Almeida, 2022, p.17), este método en la investigacion presente es clave para conocer 

los conceptos que permitirán buscar soluciones a las problemáticas presentadas 

De igual manera el método analítico analiza los aspectos claves que impiden el crecimiento y 

analizar los recursos con los cuales cuenta, permitiendo proponer acciones que resuelvan los 

problemas existentes en la microempresa. 
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3.4. Técnicas de investigación 

Las técnicas que se utilizaron fueron: entrevistas y encuestas: 

3.4.1. Encuestas 

La encuesta es un tipo de técnica que se obtienen datos mediante la utilización de un cuestionario, 

en la presente investigación se utilizó una encuesta en línea que es una herramienta digital que 

sirve para la recolección de datos por medio del uso del internet permitiendo el análisis de 

tendencias, opiniones y preferencias, (Malegarie y Fernández ,2019: p.2). Estás encuestas fueron 

dirigidas a clientes ya que se busca su captación y fidelización.  

3.4.2. Entrevistas 

La entrevista consiste en formular una serie de preguntas será dirigida a los entrevistados con la 

finalidad de obtener datos sobre un tema, se sigue una guia que ha sido realizada para 

posteriormente poder analizar las respuestas del entrevistado, (Rodríguez  y Pino, 2019: p.604). 

Esta entrevista fue aplicada hacia los propietarios para conocer los problemas en la organización 

y poder brindar soluciones adecuadas. 

Los instrumentos utilizados fueron: Guía de entrevista y el cuestionario que se utilizará en la 

encuesta. 

3.5. Población y planificación, selección de la muestra. 

La población tomada para la presente investigación corresponde al número de clientes del registro 

de facturación correspondientes a los periodos 2021 y 2022. 

Los clientes en estos dos periodos han sido 175, al tener datos limitados se trabaja con el total de 

la población y no se obtiene una muestra.  

Tabla 1-3: Total de población encuestada 

 

 

 

Fuente: Cárnicos Tio Balchu, 2022. 

Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

3.6. Pregunta de investigación  

¿El diseño de un plan comercial para la microempresa “Tio Balchu”, permitirá mejorar la 

competitividad en el mercado y lograr la satisfacción de sus clientes? 

Variable independiente: Plan comercial 

Variable dependiente: Incremento de competitividad comercial de la microempresa. 
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CAPÍTULO IV 

 

 

4. MARCO DE ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN DE RESULTADOS 

4.1. Análisis e interpretación de resultados 

4.1.1. Encuesta 

1. ¿Usted es un cliente? 

         Tabla 2-4: Tipo de cliente 

 

          

 

 

            

 

 

 

 Fuente: Clientes encuestados Cárnicos Tio Balchu, 2022. 

 Elaborado por: Esther Poma, 2022 

 

                                     Ilustración 12-4: Tipo de cliente 

                                                   Fuente: Tabla 2-4, 2022. 

                                                   Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

a) Análisis: La encuesta fue realizada a 175 clientes referentes al tamaño de la población de la 

microempresa Cárnicos Tio Balchu con la finalidad de determinar la fidelidad de los clientes 

con la microempresa en este contexto se obtiene un gran porcentaje de clientes muy 

frecuentes. 

b) Interpretación: El 69,7% de los clientes encuestados de Cárnicos Tio Balchu confirman su 

fidelidad lo que refleja que ha logrado mantener a sus clientes durante el transcurso del 

tiempo, posee un porcentaje de clientes poco frecuentes quienes realizan sus compras en 

pocas ocasiones debido a que por ejemplo residen en lugares lejanos al local comercial 
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además, se observa un porcentaje de 8,6% de clientes que se los puede considerar clientes a 

ser fidelizados mediante el plan comercial a diseñar. 

2. La atención brindada por el personal de Cárnicos Tio  Balchu, usted considera: 

           Tabla 3-4: Atención al cliente 

 

         

 

 

 

 

 

 

             Fuente: Clientes encuestados Cárnicos Tio Balchu, 2022. 

              Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

 

 

                                    Ilustración 13-4: Atención al cliente 

                         Fuente: Tabla 3-4, 2022. 

                        Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

a) Análisis:  De la encuesta que se aplicó a los clientes referentes al tamaño de la población se 

obtuvo como resultado que 174 clientes califican a la atención al cliente en la microempresa 

es excelente, muy buena y buena. 

b) Interpretación: Cárnicos Tio Balchu debe mantener la atención al cliente que brinda hasta 

la actualidad pues existe un porcentaje del 54,30% que consideran que la atención es 

excelente, muy buena y buena, es importante que se realice capacitaciones e incentivos a los 

trabajadores para que mantengan el adecuado servicio al cliente hasta ahora demostrado. 
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3. ¿Considera que Cárnicos Tio Balchu ofrece productos que satisfacen sus necesidades 

comerciales? 

        Tabla 4-4: Satisfacción de necesidades 

 

 

           

 

 

 

             Fuente: Clientes encuestados Cárnicos Tio Balchu, 2022. 

              Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

 

Ilustración 14-4: Satisfacción de necesidades 

                                                        Fuente: Tabla 4-4, 2022. 

                                                       Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

 

a) Análisis:  Los 175 clientes encuestados consideran que Cárnicos Tio Balchu ofrece productos 

que si satisfacen sus necesidades. 

b) Interpretación: Cárnicos Tio Balchu debe mantener la gama de productos que oferta pues 

sus clientes mencionan que, si satisfacen sus necesidades comerciales, una opción que debería 

tomar la microempresa es poder ampliar aún más los productos que ofrece para atraer más 

clientes de los que ya posee. 
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4. ¿Considera que el tiempo de despacho de sus compras es el adecuado? 

          Tabla 5-4: Tiempo de despacho 

 

             Fuente: Clientes encuestados Cárnicos Tio Balchu, 2022. 

             Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

 

 

Ilustración 15-4: Tiempo de despacho 

                                                                Fuente: Tabla 5-4, 2022. 

                                                                Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

 

a) Análisis:  De los 175 clientes encuestados se obtuvo que 173 clientes consideran que el 

tiempo de despacho de sus compras es el correcto, mientras que 2 clientes consideran que 

este tiempo no es el adecuado. 

b) Interpretación: Cárnicos Tio Balchu debe mantener el tiempo de despacho de las compras 

de sus clientes pues la mayoría considera que es el adecuado, esto se debe a que la 

microempresa cuenta con dos personas que atienden a los clientes. 
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5. ¿Por qué consume los productos de Cárnicos Tio Balchu? 

    Tabla 6-4: ¿Por qué eligen Cárnicos Tio Balchu? 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

     

Fuente: Clientes encuestados Cárnicos Tio Balchu, 2022. 

 Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

 

 

Ilustración 16-4: ¿Por qué eligen Cárnicos Tio Blachu? 

                                              Fuente: Tabla 6-4, 2022. 

                                              Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

 

a) Análisis: De los 175 clientes encuestados se obtuvo como resultado que 66 clientes 

mencionan que eligen los productos por la calidad, 45 clientes eligen los productos por la 

atención al cliente, mientras 40 clientes eligen a la microempresa por la variedad de productos 

y por último 24 clientes compran en la microempresa por el precio de los productos. 

b) Interpretación: Se identifican dos fortalezas de la microempresa: Atención al cliente y 

calidad de los productos, a estas variables por lo menos se debe procurar mantener las 

adecuadas percepciones de los clientes o si es posible mejorarlas. Por otro lado, la "debilidad" 

radica en el PRECIO, sin embargo, en esta variable se podría implantar alguna estrategia para 

que el cliente conozca que lo precios son competitivos en relación a otras empresas de 

suministro de cárnicos. 
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6. ¿Considera que la relación precio- calidad de los productos ofrecidos es la adecuada? 

         Tabla 7-4: Precio-calidad 

 

             Fuente: Clientes encuestados Cárnicos Tio Balchu, 2022. 

             Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

 

                                        Ilustración 17-4: Precio-calidad 

                                                       Fuente: Tabla 7-4, 2022. 

                                                       Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

 

a) Análisis:  De los 175 clientes encuestados se obtuvo que 172 clientes de la microempresa 

consideran que le precio en relación a la calidad de los productos es la adecuada y que estos 

están al alcance del bolsillo del cliente. 

b) Interpretación: El 98% de los clientes encuestados de Cárnicos Tio Balchu consideran que 

la microempresa posee precios competitivos asequibles para el bolsillo de sus clientes pues 

estos compran por la calidad del producto, debido al sector en el cual está ubicado los precios 

no pueden ser más elevados, por lo que existen algunos productos que poseen un bajo 

porcentaje de utilidad por la presencia de la competencia, en este contexto se necesitará 

realizar algún tipo de estrategia para que esto no afecte a la rentabilidad de la microempresa. 
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7. ¿Qué productos adquiere más de Cárnicos Tio Balchu? 

 

        Tabla 8-4: Producto más vendido 

 

             Fuente: Clientes encuestados Cárnicos Tio Balchu, 2022. 

             Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

 

 

                                   Ilustración 18-4: Producto más vendido 

                                                 Fuente: Tabla 8-4, 2022. 

                                                 Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

 

a) Análisis:  Los 175 clientes encuestados mencionan que le producto que más adquieren de la 

microempresa es el pollo, en segundo lugar, está ubicado la res, después cerdo, borrego, 

lácteos y en último lugar se encuentran los embutidos, esta pregunta fue diseñada con la 

finalidad de determinar el producto “estrella”. 

b) Interpretación: Los productos más comprados en la microempresa son el pollo, res y sus 

derivados, esto se debe a que existe una gran gama de productos se deberá hacer estrategias 

para que las ventas aumenten en especial para los productos que menos se venden. 
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8. ¿Qué le gustaría que Cárnicos Tio Balchu aplique? 

   Tabla 9-4: Estrategia aceptada 

 

      Fuente: Clientes encuestados Cárnicos Tio Balchu, 2022. 

       Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

 

 

                                             Ilustración 19-4: Estrategia aceptada 

                                                  Fuente: Tabla 9-4, 2022. 

                                                  Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

a) Análisis: De los 175 clientes encuestados se obtuvo como resultado que 79 personas prefieren 

descuentos, 58 personas prefieren promociones, 36 clientes desearían obsequios por 

temporadas y 2 personas desearían participar en sorteos-concursos. 

b) Interpretación: Cárnicos Tio Balchu debe generar estrategias enfocadas en los descuentos 

pues son los que prefieren sus clientes, de igual manera debe generar promociones, los 

obsequios también deben ser considerados, lo que no se debe realizar son los concursos-

sorteos pues esto no es de agrado para los clientes, con las promociones, descuentos y 

obsequios se pueden generar estrategias comerciales para aumentar el nivel de ventas. 
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9. ¿Consideraría recomendar Cárnicos Tio Balchu a otras personas? 

         Tabla 10-4: ¿Recomendaría Cárnicos Tio Balchu? 

 

           Fuente: Clientes encuestados Cárnicos Tio Balchu, 2022. 

           Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

 

 

                    Ilustración 20-4: ¿Recomendaría Cárnicos Tio Balchu? 

                                                         Fuente: Tabla 10-4, 2022. 

                                                         Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

 

a) Análisis:  El 100% de clientes encuestados si recomendarían Cárnicos Tio Balchu. 

b) Interpretación: Cárnicos Tio Balchu debe aprovechar esta oportunidad pues de todos los 

encuestados todos recomendarían la microempresa y esto generaría una promoción de boca a 

boca lo que no le costaría, lo que se considera es que la microempresa fortalezca todos los 

aspectos positivos que posee y que son los claves para que siga operando. 
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10. ¿Le gustaría recibir sus productos en su domicilio? 

        Tabla 11-4: Servicio a domicilio 

 

           Fuente: Clientes encuestados Cárnicos Tio Balchu, 2022. 

           Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

 

 

Ilustración 21-4: Servicio a domicilio 

                                                               Fuente: Tabla 10-4, 2022 

                                                               Elaborado por: Esther Poma, 2022. 

a) Análisis:  La finalidad de esta pregunta fue consideras si la microempresa integra el servicio 

a domicilio, de los 175 clientes encuestados 146 clientes consideran necesario que se entregue 

los productos en su domicilio mientras que 29 clientes consideran que no es necesario debido 

a que residen cerca del local comercial. 

b) Interpretación: Cárnicos Tio Balchu debe considerar si se integra o no el servicio a domicilio 

puesto que una gran cantidad de clientes mencionan que este servicio sería una buena 

alternativa para los clientes, sin embargo, se debe analizar si los costos de "servicio a 

domicilio" afectarán o no a la rentabilidad de la empresa  
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4.2. Tabla de resumen  

Tabla 12-4: Tabla resumen de las encuestas aplicadas a los clientes de Cárnicos Tío Balchu. 

Fuente: Clientes encuestados Cárnicos Tio Balchu, 2022. 

 Elaborado por: Esther Poma, 2022. 
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Tabla 13-4: Tabla resumen de la entrevista aplicada a los propietarios de Cárnicos Tio Balchu. 

 

 

 

 



  

32 

 

Fuente: Propietarios Cárnicos Tio Balchu, 2022. 

 Elaborado por: Esther Poma, 2022. 
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CAPITULO V 

 

 

5.  MARCO PROPOSITIVO 

5.1. Tema 

Diseño de un plan comercial para incrementar la competitividad de la microempresa Cárnicos Tío 

Balchu de la ciudad de Riobamba. 

5.2. Introducción 

Contar con un plan comercial es de mucha importancia para todo tipo de empresa pues es un 

documento en el cual se diseña las estrategias que se pretenden llevar a cabo en un periodo de 

tiempo establecido por la microempresa, permite a la empresa trabajar buscando cumplir sus 

metas y objetivos planificados, por lo tanto, los esfuerzos tanto de directivos como personal de la 

empresa irán direccionados a incrementar el nivel de ventas y competitividad. El presente plan 

comercial busca diseñar estrategias comerciales que permitan a Cárnicos Tio Balchu incrementar 

su nivel de competitividad pues en la actualidad enfrenta problemas por el incremento de la 

competencia en la zona en la cual desarrolla sus actividades comerciales, es importante diseñar 

estrategias comerciales para obtener una ventaja frente a la competencia. 

5.3. Objetivo 

Diseñar un plan comercial para incrementar la competitividad de la microempresa Cárnicos Tío 

Balchu de la ciudad de Riobamba. 

5.4. Estructura del plan comercial 

La propuesta del plan comercial posee los siguientes puntos: 

Tabla 14-5: Estructura del plan comercial propuesto

 

Elaborado por: Esther Poma, 2022. 
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5.5. Plan comercial Cárnicos Tio Balchu  

5.5.1. Descripción de la microempresa 

 

Ilustración 22-5: Logo Cárnicos Tio Balchu 

Fuente: Cárnicos Tio Balchu,2022 

Cárnicos “Tio Balchu” es una microempresa que se dedica a la comercialización de carne de res, 

cerdo, borrego, pollo, lácteos y embutidos, inició sus actividades comerciales en el año 1992 por 

el sector del terminal terrestre de la cuidad de Riobamba bajo otro nombre comercial, sin embargo, 

decide cerrar sus puertas por motivos de salud, retomándolas en el año 2020 pero ahora por el 

sector denominado “Media Luna” de la cuidad de Riobamba, en la actualidad y con la experiencia 

en comercialización de carnes ofrece a sus clientes productos de calidad, posee una excelente 

atención al cliente además de contar con proveedores que garantizan la calidad de sus productos 

entre sus principales proveedores se encuentran las empresas: La Europea, Pronaca, Piggis, La 

Italiana, La Madrileña, además de pequeños productores que proveen al negocio productos lácteos 

y sus derivados. 

 Misión 

Comercializar productos cárnicos y sus derivados de calidad a precios asequibles satisfaciendo 

las necesidades de nuestros clientes y contribuyendo a su buena alimentación.  

 Visión 

Para el 2030 ser una empresa líder de procesamiento y comercialización de productos cárnicos y 

derivados cumpliendo altos estándares de calidad, manteniendo una cultura de mejora e 

innovación  

Cuidad: Riobamba 

Dirección: Av. Monseñor Leonidas Proaño y Pedro Vicente Maldonado 

Teléfono: 0959723622 
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Ilustración 23-5: Ubicación Cárnicos Tio Balchu 

Fuente: Google maps,2022 

 Slogan  

Buenas carnes, buenos momentos. 

 Colores Corporativos  

 Rojo: Representa la energía que mueve a la microempresa y la naturaleza de sus 

productos. 

 Blanco: Muestra la limpieza de los productos ofertados. 

 Negro: Significa la autoridad, estabilidad, poder y fuerza que posee Cárnicos Tio 

Balchu en el mercado. 

 

Ilustración 24-5: Composición de colores 

Elaborado por: Esther Poma, 2023 

5.5.2. Análisis PEST de Cárnicos Tío Balchu 

El análisis PEST permite conocer de manera más detallada el contexto en el cual la microempresa 

desarrolla sus actividades comerciales, el cual facilita el estudio de factores políticos, económicos, 

sociales y tecnológicos. 

 Dimensión económica  

Se analiza los factores macroeconómicos que afectan al Ecuador como son: PIB anual, inflación 

mensual, ingresos familiares y riesgo país. 
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Tabla 15-5: Análisis PEST dimensión económica. 

 

 

 

Fuente: INEC,2023. 

Elaborado por: Esther Poma, 2023. 

 Dimensión política 

Se analiza factores políticos y legales que pueden afectar a la empresa como son: Obligaciones 

tributarias, inestabilidad política y las futuras elecciones seccionales 2023. 

Tabla 16-5: Dimensión Política 

 

Fuente: Investigación realizada, 2023. 

Elaborado por: Esther Poma, 2023. 

 

 Dimensión social 
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En esta dimensión se analiza factores sociales que afectan a la microempresa estas son: 

Desempleo, población económicamente activa y crecimiento de la población: 

Tabla 17-5: Dimensión social 

 

Fuente: INEC,2023. 

Elaborado por: Esther Poma, 2023. 

 

 Dimensión tecnológica  

Esta dimensión permite analizar los aspectos tecnológicos que influyen en la empresa, es 

importante señalar que la tecnología está en constante evolución, mejorando el desarrollo de las 

actividades de las organizaciones, el uso de la tecnología ha permitido a lo largo del tiempo 

automatizar procesos reducir los errores con la utilización de un software, el internet por su lado 

ha generado canales de comunicación muchos más efectivos entre la empresa y los clientes, es 

por esto que en se analizan los siguientes factores: Internet, avances tecnológicos,  uso de 

Software. 

Tabla 18-5: Dimensión tecnológica 
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Fuente: Investigación realizada, 2023. 

Elaborado por: Esther Poma, 2023. 

5.5.3. Análisis FODA de Cárnicos Tio Balchu 

Para empezar con el diseño del plan comercial es importante que se conozca el contexto en el cual 

se desarrolla la microempresa para esto se utiliza herramientas como la matriz FODA en el que 

se evalúan factores internos y externos de la microempresa. 

Tabla 19-5: FODA Cárnicos Tio Balchu 
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Fuente: Cárnicos Tio Balchu, 2023. 

 Elaborado por: Esther Poma, 2023. 

 

5.5.4. Matriz de evaluación de factores internos MEFI 

Esta matriz permitirá identificar las fortalezas y debilidades más fuertes que posee la empresa en 

base al resultado se utilizará los factores sobresalientes y diseñar las posibles estrategias 

comerciales para incrementar la competitividad de la microempresa. 

Tabla 20-5: Matriz MEFI Cárnicos Tio Balchu. 
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Fuente: Propietarios Cárnicos Tio Balchu, 2023. 

Elaborado por: Esther Poma, 2023. 

 

Cárnicos Tio Balchu es internamente fuerte pues posee una calificación superior al 2,5 las 

fortalezas más fuertes son:  La calidad de los productos, la clientela fija que posee, la gran 

variedad de productos que oferta ya que no solamente son cárnicos sino también productos de 

primera necesidad y los precios de los productos son los adecuados en relación a la calidad. 

5.5.5. Matriz de evaluación de factores externos MEFE 

Esta matriz permitirá diseñar estrategias comerciales basadas en el resultado de la evaluación de 

los factores externos pues determina si el entorno en el que la microempresa se desarrolla es 

favorable o no. 

Tabla 21-5: Matriz MEFE Cárnicos Tio Balchu 

 



  

41 

 

Fuente: Propietarios Cárnicos Tio Balchu, 2023. 

 Elaborado por: Esther Poma, 2023 

 

Cárnicos Tio Balchu en la evaluación de factores externos obtuvo una ponderación mayor al 2,5 

lo que significa que el entorno en el cual la microempresa se desarrolla es favorable, las 

oportunidades más representativas son: El sector de los alimentos está en aumento pese a los 

problemas que afectan al país, la posibilidad de adquirir nuevas maquinarias y de tecnología 

permite que el trabajo sea más preciso y sencillo. Las amenazas más fuertes es la inestabilidad 

del país pues en este contexto han existido protestas sociales que han afectado en el desarrollo de 

las actividades comerciales, otro factor que afecta a Carnicos Tio Balchu es el aumento de la 

competencia pues en el sector en el que se ubica existen negocios que ofrecen productos similares 

a los que la microempresa oferta lo que ha estancado el crecimiento y el logro de los objetivos de 

venta para el año 2022. 

Tabla 22-5: FODA estratégico 
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Fuente: Propietarios Cárnicos Tio Balchu, 2023. 

 Fuente: Propietarios Cárnicos Tio Balchu, 2023. 

Elaborado por: Esther Poma, 2023. 

5.5.6. Análisis 5 fuerzas de Porter de Cárnicos Tio Balchu 

 

Ilustración 25-5: Análisis 5 fuerzas de Porter de la microempresa 

Fuente: Propietarios Cárnicos Tio Balchu, 2023. 

 Elaborado por: Esther Poma, 2023. 
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 Amenaza de nuevos competidores (MEDIA) 

En la actualidad ingresar al mercado de comercialización de carnes no requiere de cocimientos 

demasiado especializados ni de grandes cantidades de inversión, por ello existe alta competencia, 

sin embargo, es un mercado que se encuentra saturado, en la zona en la cual Cárnicos Tio Balchu 

comercializa existe Cárnicos HP que es un negocio que estuvo en la zona hace mucho tiempo 

atrás, pero cesó sus actividades comerciales y en el año 2022 vuelve abrir, el establecimiento se 

encuentra ubicado a poca distancia de Tio Balchu, la principal amenaza consiste en que esta 

empresa ofrece productos a menor precio, pero con poca variedad y menor calidad. 

 Rivalidad entre competidores (ALTA) 

En la zona comercial de Cárnicos Tio Balchu existen 4 negocios que son competencia directa 

entre estas están: Cárnicos Leonel, Cárnicos el Rancho, Cárnicos El comisariato y Rey Pollo. 

Como existen muchos negocios dedicados a la comercialización de carnes y sus derivados cada 

uno de estos establecen precios de acuerdo algunos negocios competidores han reducido los 

precios de sus productos para incrementar sus clientes, y muchos de ellos han considerado esta 

alternativa como adecuada 

 Poder de negociación de los proveedores (MEDIA) 

Los principales proveedores de Cárnicos Tio Balchu son: La Europea, La Italiana, Pronaca, 

quienes proveen a la microempresa de embutidos, cerdo y alimentos congelados. Los proveedores 

de res, pollo y borrego son distribuidores que venden en toda la cuidad de Riobamba y otras 

ciudades del país. 

Los proveedores de lácteos son: Nutri leche, TONICORP, Rey Leche y Vita leche. 

Para los diferentes productos existen ocasiones en las que la microempresa reduce su margen de 

utilidad por producto y deben aceptar los precios de los proveedores dependiendo de la demanda 

de los consumidores. 

 Poder de negociación de los clientes (MEDIA) 

La microempresa llega a clientes de todo distintos niveles adquisitivos, y de igual manera, los 

precios de los productos ofrecidos son competitivos, de esta manera el poder de negociación es el 

adecuado, basados en la calidad y la atención al cliente. 

 Amenaza de productos sustitutos (Baja) 

Al tratarse de una empresa dedicada a venta de cárnicos, definido como productos de primera 

necesidad de consumos diario, la amenaza procedente de productos sustitutos de la puede 

considerar baja. 
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5.5.7. Estrategias comerciales 

 

 Estrategia número uno 

Nombre  

Publicidad 

Objetivo: 

Crear un canal de comunicación directo entre los clientes y Cárnicos Tio Balchu. 

Descripción:  

La microempresa en la actualidad carece de utilización de estrategias de marketing tradicional y 

digital, con esta estrategia se busca realizar publicidad a través de redes sociales como: Whatssap, 

Facebook, Instagram, tik tok, etc. Facebook es la red social más utilizada por personas con un 

rango de edad entre: 18- 50 años. En la actualidad las redes sociales han formado parte de la vida 

cotidiana de las personas, Facebook es una red social que servirá de gran ayuda para la 

microempresa pues servirá de canal de comunicación directa entre en cliente y Cárnicos Tio 

Balchu, además de generar mayor audiencia dentro de la cuidad de Riobamba y no únicamente 

en el sector de la Media Luna. 

 Actividad 1: 

Creación de fanpage en Facebook 

Responsable: 

Propietario de Cárnicos Tio Balchu 

Tiempo: 

Inicio del plan comercial 

Costo: 

$0.00 Facebook permite la creación de un “fanpage” de manera gratuita 

 Actividad 2: 

Realizar publicidad en Facebook 

Responsable: 

Propietario de Cárnicos Tio Balchu 

Tiempo: 

Permanente 1 vez cada mes 

Costo: 
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Tabla 23-5: Costo estrategia 1 

 

Fuente:  Cárnicos Tio Balchu, 2023. 

 Elaborado por: Esther Poma, 2023 

 

Resultado Obtenido:  

Aumentar el número de potenciales clientes que conocerían la microempresa a través de redes 

sociales y por ende incrementar las ventas. 
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Tabla 24-5: Estrategia 1- Publicidad mediante Facebook 

 

Fuente: Cárnicos Tio Balchu, 2023. 

 Elaborado por: Esther Poma, 2023. 
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 Estrategia número dos 

Nombre: 

Promoción y descuentos a clientes. 

Objetivo: 

Crear descuentos que incentiven la compra por parte de los consumidores. 

Descripción:  

La microempresa durante todo el tiempo que se encuentra comercializando los productos no ha 

realizado descuentos que incentiven la compra, esta estrategia nace como resultado de la encuesta 

realizada, pues los clientes mencionaron que les gustaría recibir algún tipo de descuento. Es 

importante señalar que el margen de utilidad por la venta de productos va desde el 25% al 35% 

dependiendo del producto. 

Actividad 1: 

Creación de descuentos que sean atractivos para los clientes, esta estrategia está dirigida para 

aquellos productos que se demoran en venderse y estos son: Embutidos La Europea línea familiar, 

lácteos Nutri y borrego. 

                                  Tabla 25-5: Descuentos por  productos 

 

                                      Fuente: Cárnicos Tio Balchu, 2023. 

                                      Elaborado por: Esther Poma, 2023. 

Responsable: 

Personal de ventas de Cárnicos Tio Balchu 

Tiempo: 

Hasta agotar stock una vez cada tres meses. 

 

 

Costo: 

Tabla 26-5: Costo estrategia 2 
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Fuente: Cárnicos Tio Balchu, 2023. 

Elaborado por: Esther Poma, 2023. 

 

Resultado Obtenido:  

Incremento en el nivel de venta y fidelización del cliente 
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Tabla 27-4: Estrategia 2- Descuento 

 

Fuente: Cárnicos Tio Balchu, 2022 

Elaborado por: Esther Poma, 2023. 
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 Estrategia número tres 

Nombre: 

Combos por fechas especiales 

Objetivo: 

Realizar combos de productos en todas las fechas especiales del año. 

Descripción:  

La microempresa no ha realizado ningún tipo de combo que incentive la compra de sus clientes, es 

por esto que la estrategia está pensando en crear combos que sean atractivos para el cliente, es 

importante señalar que en fechas festivas el nivel de ventas incrementa y es ahí en donde se captan 

más clientes pues llegan a la microempresa clientes nuevos. 

Actividad 1: 

Ofrecer combos para fechas especiales estas son: 

Tabla 28-5: Combos fechas especiales 
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Fuente: Cárnicos Tio Balchu, 2023. 

Elaborado por: Esther Poma, 2023. 

Responsable: Personal de ventas de Cárnicos Tio Balchu 

Tiempo: Hasta agotar stock 

Costo: 

Tabla 29-5: Costo estrategia 3 

 

Fuente: Cárnicos Tio Balchu, 2022  

Elaborado por: Esther Poma, 2023 

Resultado Obtenido:  

Disminuir el inventario existente de los distintos productos e incrementar el nivel de ventas. 
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Tabla 30-5: Estrategia 3- Combos 

 

Fuente: Cárnicos Tio Balchu, 2022  

Elaborado por: Esther Poma, 2023 
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 Estrategia número cuatro 

Nombre: 

Agasajo navideño para los clientes 

Objetivo: 

Fidelizar a los clientes de Cárnicos Tio Balchu e incrementar su nivel de satisfacción. 

Descripción:  

La microempresa ha decidido establecer como estrategia la realización de un agasajo navideño, esta 

esto con la finalidad de fidelizar a los clientes, el agasajo consiste que luego de realizar la compra en 

el mes de diciembre en épocas navideñas se les hará la entrega de una funda de caramelo o un 

calendario de pared. 

Dependiendo del tipo de cliente, este recibirá el agasajo, es importante mencionar que, en épocas 

festivas, el nivel de ventas aumenta y el 50% de las ventas corresponde a nuevos clientes. 

Actividad 1: 

Realizar agasajo navideño a los clientes fieles y clientes nuevos. 

Tabla 31-5: Tipo de Agasajo navideño 

 

Fuente: Cárnicos Tio Balchu, 2023.  

Elaborado por: Esther Poma, 2023. 

Responsable: 

Propietario de Cárnicos Tio Balchu 

Tiempo: 

Hasta agotar stock mes diciembre 

 

Costo: 
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Tabla 32-5: Costo estrategia 4 

 

Fuente: Cárnicos Tio Balchu, 2023.  

Elaborado por: Esther Poma, 2023. 

Resultado: 

Incrementar las ventas, captar nuevos clientes y fidelizar a los clientes existentes. 
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Tabla 33-5: Estrategia 4- Agasajo Navideño 

 

Fuente: Cárnicos Tio Balchu, 2023.  

Elaborado por: Esther Poma, 2023. 
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 Estrategia número cinco 

Nombre: 

Entrega de volantes 

Objetivo: 

Fortalecer la imagen empresarial. 

Descripción:  

El sector conocido como “La media Luna” de la cuidad de Riobamba es una zona muy comercial en 

la que existe un gran número de personas que viajan a otros cantones como: Guamote, Alausí, Colta 

y también a otras provincias, para Cárnicos Tio Blachu es importante llegar a estas personas pues son 

clientes potenciales. 

Actividad 1: 

Entregar volantes en la calle principal de Cárnicos Tio Balchu (Av. Pedro Vicente Maldonado) 

elaborados por un diseñador gráfico con colores y diseños que llamen la atención de las personas. 

Responsable: 

Personal de venta de Cárnicos Tio Balchu 

Tiempo: 

1 vez cada 4 meses. 

Costo: 

Tabla 34-5:  Costo estrategia 5 

 

Fuente: Cárnicos Tio Balchu, 2023.  

Elaborado por: Esther Poma, 2023. 

Resultado: 

Captar nuevos clientes, incrementar las ventas  y la imagen  empresarial 
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Tabla 35-5: Estrategia 5 Entrega de volantes 

 

Fuente: Cárnicos Tio Balchu, 2023.  

Elaborado por: Esther Poma, 2023. 

 



  

58 

 Estrategia número seis 

Nombre: 

Capacitación al personal de ventas en atención al cliente 

Objetivo: 

Mejorar la satisfacción del cliente mediante la capacitación del personal en atención al cliente. 

Descripción:  

La atención al cliente es un factor por el cual eligen a Cárnicos Tio Balchu según la encuesta realizada, 

es importante capacitar al personal en ventas para que la atención al cliente sea excelente y generar 

ventaja competitiva para brindar un mejor servicio al cliente 

Actividad 1: 

Capacitar al personal de ventas en atención al cliente. 

Tabla 36-5: Capacitación para el personal de ventas. 

 

Fuente: Cárnicos Tio Balchu, 2023.  

Elaborado por: Esther Poma, 2023. 

Responsable: 

Propietario Cárnicos Tio Balchu 

Tiempo: 

64 horas 
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Costo: 

Tabla 37-5:  Costo estrategia 6 

 

Fuente: Cárnicos Tio Balchu, 2023.  

Elaborado por: Esther Poma, 2023. 

Resultado: 

Logro de los objetivos de venta, rentabilidad y competitividad 
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Tabla 38-5: Estrategia 6- Capacitaciones 

 

Fuente: Cárnicos Tio Balchu, 2023.  

Elaborado por: Esther Poma, 2023. 
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 Estrategia número siete 

Nombre: 

Servicios adicionales (Entrega a domicilio) 

Objetivo: 

Brindar un servicio adicional al cliente 

Descripción:  

Esta estrategia nace del requerimiento realizado por los clientes mediante la realización de la 

encuesta, se busca con este servicio mejorar la satisfacción de clientes y esto a su vez permitirá su 

fidelización.  

Es importante señalar que la gran mayoría de clientes de la microempresa son de la zona comercial 

en la que opera por lo que la entrega se realizara en bicicleta para abaratar costo a la microempresa y 

reducir con la contaminación ambiental.  Cárnicos Tio Balchu posee una visión amigable con el 

ambiente. 

Actividad 1: 

Entregar los productos a domicilio utilizando bicicleta. 

Responsable: 

Encargado de Cárnicos Tio Balchu 

Tiempo: 

Permanente 

Costo: 

Tabla 39-5: Costo estrategia 7 

 

Fuente: Cárnicos Tio Balchu, 2023.  

Elaborado por: Esther Poma, 2023. 

Resultado: 

Satisfacción al cliente. 
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Tabla 40-5: Estrategia 7-Servicio a domicilio 

 

Fuente: Cárnicos Tio Balchu, 2023.  

Elaborado por: Esther Poma, 2023. 
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 Estrategia número ocho 

Nombre: 

Proveedor múltiple  

Objetivo: 

Evitar el desabastecimiento de los productos. 

Descripción:  

La microempresa posee un problema con los proveedores de productos secundarios como: Queso de 

mesa, quesillo, guata, hígado y patas de res, lo que ocasiona que en cierto tiempo ya no posee 

productos para ofertar a sus clientes y eso ha hecho que los clientes vayan a otro logar a conseguirlo. 

La matriz que se desarrolla a continuación tiene la estrategia de tener al menos 2 o 3 proveedores por 

producto de esta manera, la microempresa se puede abastecer cada vez que lo necesite. 

Actividad 1: 

Diseñar una matriz con todos los proveedores de los productos. 

La matriz propuesta es la siguiente: 

Tabla 41-5: Matriz- proveedores 

 

Fuente: Cárnicos Tio Balchu, 2023.  

Elaborado por: Esther Poma, 2023. 

Responsable: 

Encargado de Cárnicos Tio Balchu 

Tiempo: 

Permanente 

Costo: 

Tabla 42-5: Costo estrategia 8 

 

Fuente: Cárnicos Tio Balchu, 2023.  

Elaborado por: Esther Poma, 2023. 

Resultado: 

Aumento de la capacidad de la microempresa para evitar interrupciones en el suministro.
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Tabla 43-5: Estrategia 8- Proveedor múltiple 

 

Fuente: Cárnicos Tio Balchu, 2022  

Elaborado por: Esther Poma, 2023 
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5.5.8. Control y seguimiento de estrategias  

Para conocer los efectos de las estrategias aplicadas en Cárnicos Tio Balchu es importante poseer un 

control y seguimiento minucioso pues es la manera en la cual se sabe si las propuestas han 

incrementado el nivel de ventas y por ende la competitividad de la microempresa. 

Los efectos de estas no se verán de manera inmediata pues tardan en dar resultado y para ello es 

importante la aplicación de indicadores que permitirán conocer el resultado de las estrategias 

comerciales propuestas. 

Para que el plan comercial tenga éxito es importante contar con el compromiso primero del 

propietario de la microempresa y de su personal pues cada uno posee un papel fundamental para el 

cumplimiento de los objetivos que se han establecido. 

5.5.9. Cronograma de actividades y presupuesto 

Las aplicaciones de las estrategias están definidas en tiempos en los cuales deben ser ejecutadas de 

manera óptima pues de esto dependerá el éxito del plan comercial propuesto, en primer lugar, se 

entregará el documento al propietario y posterior a esto se les recomendará la socialización a los 

colaboradores de la microempresa.  

El presupuesto diseñado para la implementación de este plan comercial está basado en el costo para 

la microempresa contemplando su margen de utilidad en cuanto a descuentos y combos, de igual 

manera se contemplan los costos de la capacitación y agasajo navideño. 

A continuación, se muestra el cronograma de actividades y el presupuesto destinado para cada una 

de las estrategias. 
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Tabla 44-5: Cronograma para la aplicación de estrategias 

 

Fuente: Cárnicos Tio Balchu, 2023.  

Elaborado por: Esther Poma, 2023
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Tabla 45-5: Presupuesto General 

 

Fuente: Cárnicos Tio Balchu, 2023.  

Elaborado por: Esther Poma, 2023. 

5.5.10. Indicadores de control 

Los indicadores son métricas que permiten verificar la efectividad de las estrategias realizadas en 

especial para incrementar las ventas dentro de la microempresa, los indicadores están diseñados 

con la finalidad de que Cárnicos Tio Balchu controle el éxito de la propuesta de plan comercial y 

estos son los siguientes: 
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Tabla 46-5: Indicadores de control 

 

Fuente: Cárnicos Tio Blachu, 2023. 

Elaborado por: Esther Poma, 2023 
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5.5.11. Relación beneficio-costo  

Tabla 47-5: Proyección de estrategias  

 

Fuente: Cárnicos Tio Blachu, 2023. 

Elaborado por: Esther Poma, 2023. 

 

 

                       Ilustración 26-5:  Relación beneficio- costo 

                               Fuente: Cárnicos Tio Blachu, 2022 

                               Elaborado por: Esther Poma, 2023 

 

La microempresa necesita una inversión de $1042 los cuales aumentarían las ventas un 10% una 

vez que sean ejecutadas, esta inversión brindara su beneficio en el 2024, en el gráfico se indica la 

proyección calculada para 5 años desde el 2023. 

Para el año 2024 Cárnicos Tio Balchu obtendrá mayores beneficios y menores costos, es 

importante señalar que es de vital importancia que se ejecuten las estrategias pues de esta manera 

incrementará su nivel de competitividad y ventas. 
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CAPITULO VI 

 

 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

6.1. Conclusiones 

 El plan comercial es un documento en el cual se establecen todos los objetivos de venta, 

posee un estudio del contexto en el cual la empresa se desarrolla y las estrategias 

comerciales, su finalidad es establecer objetivos de venta claros, incrementar el nivel de 

ventas, determinar todos los recursos necesarios para llevar a cabo cada una de las 

estrategias, generar nuevos clientes y sobre todo con la implementación correcta, control 

y seguimiento permite el crecimiento de la empresa. 

 Cárnicos Tio Balchu es internamente fuerte pues posee varios factores que le permiten el 

correcto desarrollo de sus actividades comerciales estos factores son: Calidad de 

productos, precios asequibles para el consumidor, buena atención al cliente, sin embargo, 

también posee debilidades que deben ser corregidas para incrementar su competitividad, 

por otro lado, la microempresa se desarrolla en un entorno favorable que permite el 

crecimiento del mismo. 

 En el plan comercial propuesto se han desarrollado 8 estrategias comerciales que tienen 

como objetivo el incremento de las ventas, la fidelización de los clientes, la captación de 

nuevos clientes y mejorar la satisfacción del cliente. 

 La implementación de estrategias aumentaría un 10% del nivel de ventas actuales por lo 

que es importante que se implemente para generar competitividad en el mercado. 
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6.2. Recomendaciones 

 Cárnicos Tio Balchu debe poner en marcha el plan comercial propuesto para incrementar 

su competitividad pues en todo el tiempo que ha desarrollado sus actividades comerciales 

no ha implementado algún plan con la finalidad de incrementar sus ventas y sobre salir 

de su competencia. 

 Es recomendable que antes de poner en marcha el plan comercial el propietario y todo el 

personal de Cárnicos Tio Balchu se encuentren capacitados en los temas contemplados 

en esta propuesta con la finalidad de obtener mejores resultados. 

 Es necesario que se actualice estrategias comerciales acorde a las necesidades de la 

microempresa cada cierto tiempo, estableciendo objetivos de venta y controles que 

permitirán que la microempresa se desarrolle de buena manera para cumplir con la visión 

que posee. 
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ANEXOS 

 

ANEXO A: MODELO DE ENCUESTA APLICADA A CLIENTES 

 

 

 

 

 

 

ENCUESTA DISEÑADA PARA CONOCER LOS GUSTOS Y PREFERENCIAS 

DE LOS CLIENTES DE LA MICROEMPRESA CÁRNICOS TIO BALCHU. 

OBJETIVO: Conocer y recopilar información de gustos y preferencia de clientes para 

generar estrategias de comercialización que incrementen la competitividad de la 

microempresa. 

CUESTIONARIO 

Instrucciones: Lea detenidamente la pregunta y responda lo que considere adecuada. 

1. ¿Usted es un cliente? 

 

 

 

 

2. La atención brindada por el personal de Cárnicos Tio  Balchu, usted considera: 

 

 

 

 

 

 

3. ¿Considera que Cárnicos Tio Balchu ofrece productos que satisfacen sus 

necesidades comerciales? 

 

 

 

 

 

NUEVO  

POCO FRECUENTE  

MUY FRECUENTE  

EXCELENTE  

MUY BUENA  

BUENA  

MALA  

PÉSIMA  

SI  

NO  



  

 

 

4. ¿Considera que el tiempo de despacho de sus compras es el adecuado? 

 

 

 

5. ¿Por qué consume los productos de Cárnicos Tio Balchu? 

 

 

 

 

 

6. ¿Considera que la relación precio- calidad de los productos ofrecidos es la 

adecuada? 

 

 

7. ¿Qué productos adquiere más de Cárnicos Tio Balchu? 

 

 

 

 

 

 

 

8. ¿Qué tipo de promociones le gustaría que Cárnicos Tio Balchu aplique? 

 

 

 

 

 

9. ¿Consideraría recomendar Cárnicos Tio Balchu a otras personas? 

 

 

 

 

 

 

SI  

NO  

CALIDAD  

PRECIO  

ATENCIÓN AL CLIENTE  

VARIEDAD DE PRODUCTOS  

SI  

NO  

RES  

CERDO  

BORREGO  

POLLO  

LÁCTEOS  

EMBUTIDOS  

DESCUENTOS  

PROMOCIONES  

OBSEQUIOS POR TEMPORADA  

CONCURSOS-SORTEOS  

SI  

NO  



  

 

 

10. ¿Le gustaría recibir sus productos en su domicilio? 

 

 

 

 

ANEXO B: MODELO DE ENTREVISTA AL PROPIETARIO DE CÁRNICOS TIO BALCHU 

 

 

 

 

 

1. ¿En qué áreas ha realizado capacitaciones al personal que está a su cargo? 

2. ¿Qué tipo de herramientas y equipos de trabajo posee el personal para llevar a cabo su 

trabajo? 

3. ¿Cada que tiempo se realiza el mantenimiento de las maquinarias de la microempresa? 

4. ¿Cómo calificaría la atención al cliente por parte del personal? 

5. ¿Cuáles considera son las fortalezas de su microempresa comparado con la 

competencia? 

6. ¿Cuáles son las debilidades de su microempresa comparado con la competencia? 

7. ¿Cuáles son las metas de ventas y cuáles son los indicadores de evaluación en su 

microempresa? 

8. ¿Qué factor considera que lo diferencia de su competencia: precio, calidad, atención al 

cliente o la variedad de productos? 

9. ¿Cuáles son las estrategias que se han establecido para atraer más clientes? 

10. ¿Cuáles considera que son los beneficios de plan comercial? 

 

 

 

SI  

NO  
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