
 
 

 

 

UNIVERSIDAD TÉCNICA DE BABAHOYO 

FACULTAD DE ADMINISTRACIÓN, FINANZAS E INFORMÁTICA. 

PROCESO DE TITULACIÓN 

ABRIL - AGOSTO 2024 

EXAMEN COMPLEXIVO DE GRADO O DE FIN DE CARRERA 

PRUEBA PRÁCTICA 

 

PREVIO A LA OBTENCIÓN DEL TÍTULO DE: 

LICENCIADO EN COMERCIO 

TEMA: 

 GRADO DE COMPETITIVIDAD EN LA EMPRESA CORPDISEÑO EN LA 

CIUDAD DE GUAYAQUIL, PERIODO 2023 

 

 ESTUDIANTE:  

EVELYN ARACELY ARGUELLO MOREJÓN  

TUTOR:  

ING. WENDY LORENA OCAMPO ULLOA, MAE 

AÑO 2024 



2 
 

Contenido 

Resumen .......................................................................................................................................... 3 

Abstract ........................................................................................................................................... 4 

Planteamiento del problema ............................................................................................................ 5 

Justificación .................................................................................................................................... 7 

Objetivos ......................................................................................................................................... 8 

Línea de investigación .................................................................................................................... 9 

Marco conceptual .......................................................................................................................... 10 

Marco metodológico ..................................................................................................................... 22 

Resultados ..................................................................................................................................... 23 

Discusión de resultados................................................................................................................. 26 

Conclusiones ................................................................................................................................. 28 

Recomendaciones ......................................................................................................................... 29 

Referencias .................................................................................................................................... 30 

Anexos .......................................................................................................................................... 35 

 

 

 

 



3 
 

Resumen 

En el presente estudio de caso se realizó en la empresa Corpdiseño en la ciudad de 

Guayaquil con la finalidad de analizar el grado de competitividad en la empresa Corpdiseño en la 

ciudad de Guayaquil, periodo 2023, aplicando técnicas de investigación para recomendar acciones 

que ayuden a mejorar el posicionamiento en el mercado. Para llevar a cabo esta investigación, se 

aplicó un método con diseño descriptivo con un enfoque cualitativo, para la recopilación de 

información se utilizó la técnica FODA que permitió definir la situación actual de la empresa y el 

análisis de la realidad que se complementó con otras técnicas de apoyo como la entrevista realizada 

el subgerente de la empresa y la realización de comparación con la finalidad de conocer los 

competidores de la empresa y sus estrategias de diferenciación.  

Además, se reforzo con bases teóricas que implicó presentar un conjunto de conceptos 

claves, enfoques y conocimiento de diferentes autores sobre la competitividad, importancia, 

características, tipos de competencia, factores, entre otros. Dado que, ayuda a comprender mejor 

el problema dentro de la empresa y analizar los resultados obtenidos de la metodología aplicada. 

Tal es el caso de la empresa Corpdiseño que para continuar manteniéndose en el mercado debe 

aplicar estrategias orientadas a sus productos y servicios para establecer relaciones solidas con los 

clientes aplicando de una propuesta de valor más atractiva. 

 

Palabras claves: competitividad, posicionamiento, mercado, estrategias de diferenciación. 
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Abstract 

In this case study, it was carried out in the Corpdiseño company in the city of Guayaquil 

with the purpose of analyzing the degree of competitiveness in the Corpdiseño company in the city 

of Guayaquil, period 2023, applying research techniques to recommend actions that help improve 

positioning in the market. To carry out this research, a method with a descriptive design with a 

qualitative approach was applied, for the collection of information the SWOT technique was used 

that allowed defining the current situation of the company and the analysis of reality that was 

complemented with other techniques. support such as the interview carried out by the company's 

deputy manager and the comparison with the purpose of knowing the company's competitors and 

their differentiation strategies.  

In addition, it was reinforced with theoretical bases that involved presenting a set of key 

concepts, approaches and knowledge from different authors about competitiveness, importance, 

characteristics, types of competition, factors, among others. Since, it helps to better understand the 

problem within the company and analyze the results obtained from the applied methodology. Such 

is the case of the company Corpdiseño, which to continue remaining in the market must apply 

strategies aimed at its products and services to establish solid relationships with customers by 

applying a more attractive value proposition. 

 

Keywords: competitiveness, positioning, market, differentiation strategies. 
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Planteamiento del problema 

La empresa Corpdiseño inicio su actividad comercial el 19 de agosto del 2014 en la ciudad 

de Guayaquil, en el sector de Urdesa, Av., Manuel Rendon Seminario 45200, entre Ilanes y Jiguas. 

Está registrada bajo el número de Registro Único de Contribuyentes 0992871571001, y su 

representante legal es María Elena Rivera Asunción, la organización se dedica a la 

comercialización de una amplia gama de productos para el hogar como: muebles, comedores, 

espejos, alfombras, lámparas, accesorios, entre otros.  Además, con estos artículos la empresa 

proporciona servicios de asesoría personalizada en decoración de interiores garantizando a los 

clientes obtener espacios estéticamente atractivos. 

La empresa atraviesa una marcada disminución en su grado de competitividad en el 

mercado debido a la competencia, lo que dificulta en la retención de clientes habituales y la 

atracción de nuevos consumidores. Esto se atribuye a varias causas. La carencia de diferenciación 

hace que los clientes opten por buscar otras alternativas en el sector, generando una desventaja 

competitiva y aumentando la presión sobre la empresa para resaltar ante la competencia, este 

escenario obliga a la empresa a redoblar los esfuerzos en términos de marketing en redes sociales 

para destacar y saber cómo diferenciar sus productos y servicios de asesoría en decoración 

ofertados. La incapacidad para adaptarse, mantenerse y responder a las nuevas tendencias del de 

la población genera una evolución pausada frente a rivales más flexibles en el mercado. 

Así mismo, carece de un servicio postventa adecuado, lo que repercute en brindar el apoyo 

necesario a los clientes después de la compra causando insatisfacción en ellos. También, esta 

situación ha impedido obtener una retroalimentación valiosa a la empresa por parte de los clientes, 

lo que ha influido en la compresión e identificación de las preferencias y 
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necesidades obstaculizando así también la capacidad para mejorar la oferta de los productos 

diferenciables y servicios. La ausencia de una comunicación efectiva entre cliente y los agentes de 

ventas afecta la creación de relaciones duraderas y en el reconocimiento de problema con los 

productos y servicios ofertados, por ende, manifiesta una disminución en la lealtad y retención de 

clientes hacia la empresa lo que impacta significativamente en la reputación y en la capacidad para 

generar recomendaciones positivas de clientes satisfechos. 

Por otra parte, a pesar de tener  un crecimiento en los últimos años Corpdiseño para seguir 

manteniéndose en el mercado se ha visto  ineludible a abrir una nueva sucursal en la ciudad de 

Quito, si bien representa un paso importante  en seguir expandiéndose en el mercado y mantener 

su competitividad, pero también se ha expuesto una brecha significativa en su estrategia comercial, 

la ausencia de investigación de mercado sobre las preferencias y comportamientos del consumidor 

en la ciudad de Quito ha llevado a una desconexión crítica entre la oferta de la empresa y las 

expectativas de la comunidad local. Esta omisión estratégica resulta difícil para adaptar 

eficazmente los productos y servicios de la empresa a las necesidades específicas de los clientes, 

lo que impacta de manera negativa en la aceptación de la marca en esta área mermando su 

competitividad frente a otros actores del mercado local. 

Finalmente, se suma el estancamiento tecnológico, mientras que la mayoría de empresas  

aprovechan sistemas informáticos avanzados, como los sistemas con módulos CRM que ofrecen 

una gestión más integral focalizada en el cliente al almacenar información detallada y automatizar 

procesos de seguimiento a clientes potenciales, la empresa se ha mantenido con el mismo sistema 

desde el inicio de sus actividad  comercial, este retardo de actualización impide llevar un registro 

detallado de los clientes, afectando negativamente la eficiencia operativa y limitando la capacidad 

de brindar un servicio al cliente óptimo.                                                                                                                          
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Justificación 

El presente estudio de caso surge en base a los desafíos que enfrenta la empresa Corpdiseño 

en un mercado altamente competitivo, donde la necesidades y preferencias de los clientes son 

cambiantes debido a las múltiples alternativas disponibles. El posicionamiento en el mercado y su 

capacidad para atraer y retener clientes potenciales en un entorno se ven constantemente desafiadas 

debido a competidores directos. La justificación de este trabajo se establece en base a la necesidad 

de comprender los desafíos con la finalidad de sugerir soluciones para que la empresa mejore su 

posicionamiento en el sector y en la mente de los consumidores. 

Mediante este trabajo se determina las causas que disminuyen la ventaja competitiva de la 

empresa e incluso proporciona una visión clara de su posición actual, lo cual requiere de un análisis 

exhaustivo de diversos aspectos del proceso operativo, desde la calidad de sus servicios hasta la 

efectividad de sus estrategias de marketing y la capacitación de su personal. Esto incluye destacar 

las áreas específicas que requieren atención y mejora, no solo con identificar las debilidades y 

amenazas, sino también con reconocer los puntos fuertes y las oportunidades que la empresa puede 

aprovechar para diferenciarse en el mercado. 

Al proporcionar información objetiva y practica para optimizar sus operaciones y 

estrategias empresariales, este estudio beneficiará tanto a Corpdiseño como a sus clientes actuales 

y potenciales. Los clientes se verán favorecidos al recibir servicios de alta calidad y competitivos 

en el mercado del marketing, lo que contribuirá a fortalecer la reputación para mejorar el 

posicionamiento de la empresa en el sector. Sumado a ello, al abordar los desafíos internos y 

externos de la empresa, se fomentará un entorno más sólido y receptivo para la innovación y el 

crecimiento.          
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Objetivos 

Objetivo general 

 Analizar el grado de competitividad en la empresa Corpdiseño en la ciudad de Guayaquil, 

periodo 2023, aplicando técnicas de investigación para recomendar acciones que ayuden a 

mejorar el posicionamiento en el mercado. 

Objetivos específicos 

 Identificar las fortalezas y debilidades aplicado una matriz FODA para definir la situación 

actual de la empresa. 

 Determinar los competidores directos de Corpdiseño mediante un análisis de la realidad en 

el mercado para identificar las estrategias de diferenciación. 

 Recomendar alternativas que permita mejorar el grado de competitividad de la empresa. 
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Línea de investigación 

El estudio de caso titulado “Grado de competitividad en la empresa Corpdiseño en la 

ciudad de Guayaquil, período 2023” es un análisis de la situación competitiva de la empresa en el 

entorno, en el que se determinan la situación actual y competidores directos para identificar y 

comprender las estrategias que aplica a fin de continuar aumentado la cuota del mercado. Dada su 

naturaleza, este trabajo se relaciona con la línea de investigación: Gestión financiera, 

administrativa, tributaria, auditoría y control y se enmarca en la sublínea marketing y 

merchandising, debido a las razones que a continuación se detallan:  

Existe un vínculo directo entre las actividades propias de la empresa Corpdiseño de la 

ciudad de Guayaquil y la línea de investigación: Gestión financiera, administrativa, tributaria, 

auditoría y control, debido a que estas disciplinas permiten optimizar recursos y mejorar la 

eficiencia operativa proporcionando un fundamento firme para la toma de decisiones estratégicas 

en el mercado. Además, se enmarca en la sublínea de marketing y merchandising debido a que la 

variable a estudiar es el grado de competitividad, esto implica mejorar la experiencia de compra 

del cliente y fortalecer la imagen corporativa de la empresa con el objetivo de fomentar la fidelidad 

de los consumidores. 

Además, los Procesos Administrativos o Comerciales en el Sector Público y Privado bajo 

Supervisión Docente es el proyecto que articula con el estudio de caso sobre  “Grado de 

competitividad en la empresa Corpdiseño en la ciudad de Guayaquil, periodo 2023”  dado que,  

radica en conocer y comprender de los factores que influyen en el  desarrollo de ventajas 

competitivas de esta empresa privada con la finalidad de plantear y sugerir soluciones  que 

permitan identificar las decisiones  efectivas y el desarrollo de habilidades para cumplir con las 

expectativas de los clientes. 
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Marco conceptual 

Competitividad 

La competitividad se refiere a la capacidad de una persona, empresa,  región o país para 

competir efectivamente en el mercado, manteniendo o aumentando su participación en el mismo, 

generando valor y mejorando su posición frente a sus competidores mediante un enfoque 

estratégico que implica una búsqueda constante de ventajas competitivas que ayudan a adaptarse 

con mayor rapidez en el entorno dinámico con la finalidad de mejorar las actividades operativas 

dentro de la empresa. (Bayón, 2019) 

Además, algunos de los factores que pueden hacer que las organizaciones sean más 

competitivas pueden ser: sus avances en tecnología, las estrategias de diferenciación y 

comercialización, los requerimientos de la demanda, la expansión de la competencia y la calidad 

en el servicio prestado, el incremento de la  competencia impulsa en la creatividad, innovación y 

en mejorar continuamente en la calidad de servicio, puesto que, es importante  para mantener la 

fidelidad de los clientes y fortalecer  la marca de la empresa. (Gutiérrez et ál., 2023) 

Competitividad en el ámbito empresarial 

La competitividad empresarial hace referencia a la capacidad de las mismas para poder 

producir  bienes y servicios de forma eficiente, con precios accesibles y productos de calidad, de 

tal manera que puedan competir en un mercado exigente, cabe  hacer énfasis en la capacidad de 

una organización para funcionar de una manera más perspectiva y poder distinguirse entre las 

grandes empresas como por ejemplo en calidad, precios, variedad de productos y captación de los 

clientes mediante la innovación dentro de los servicios. (Carrasco et ál., 2021) 
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Por otra parte,  la  habilidad para competir permite a la empresa mantener su 

posicionamiento y cumplir con las metas planteadas, por lo que la competitividad empresarial es 

la aptitud base de las empresas para su crecimiento económico proporcionando bienes o servicios 

que satisfagan la necesidad del cliente manteniendo el producto o servicio de una manera diferente 

a los de la competencia. (Clavijo, 2023) 

Importancia de la competitividad en las empresas  

La competitividad es el pilar fundamental en los procesos operativos dentro de una empresa 

al relacionarse con todas las actividades de funcionamiento y los recursos financieros para saldar 

el incumplimiento en las funciones por atraso, por medio de la implementación de estrategias 

competitivas, las empresas obtienen más volumen en sus venta, logran ampliar la cuota en el 

mercado y atraer clientes potenciales, cabe resaltar que el liderazgo es importante para dirigir y 

controlar a la organización para que esta pueda cumplir con su objetivos. (Guerrero, 2021) 

Las empresas han tenido que adaptarse debido a los constantes cambios en el mercado 

influenciada por los avances tecnológicos y la competencia. El valor agregado a productos 

y servicios es lo que les ha permitido diferenciarse de los rivales. La habilidad de 

proporcionar productos únicos con valores percibidos permite obtener clientes leales a la 

marca y atraer nuevos respondiendo de manera inmediata a las nuevas tendencias del 

mercado. (García, 2023) 

El talento, sostenibilidad, adaptación al entorno, liderazgo son múltiples los factores que 

entran en juego a la hora de mantener e incluso mejorar la competitividad del modelo de negocio 

de las empresas, debido a que  los factores de competitividad que invaden indudablemente 

favorecen a la perduración del negocio y están directamente vinculados con el hecho de estar 
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enfocados en las tendencias actuales en el entorno global correspondiente a la  evolución de  los 

programas  informáticos de una manera constante. (Pinargoti, 2020) 

Así mismo, la expresión competitividad está relacionado a la suma de todos los aspectos 

que influyen  en el nivel de productividad de una empresa ya sea de formar positiva o negativa,  

esto se ve  evidenciado en el correcto suministro de servicios y productos con una propuesta de 

valor diferenciable ante a sus rivales, sin embargo estas tácticas implementadas son el resultado 

de la interacción positiva de los colaboradores pertenecientes a las diferentes áreas de la empresa, 

su importancia radica  tanto el  proceso compra como en el de venta de productos comercializados 

para los futuros intermediarios que darán a conocer el producto  al consumidor final. (Medina et 

ál.,  2019) 

Características claves de la competitividad empresarial 

Innovación continua. Las organizaciones que tienen un grado de competitividad alto se 

caracterizan por la capacidad para innovar continuamente. Ya sea por medio de desarrollo de 

nuevos productos o darle un valor añadido, la activación de procedimientos, adecuarse a los 

avances tecnológicos y la innovación son los puntos clave para generas ventajas competitivas 

Productos y servicios de calidad. A lo largo de los años la calidad del producto y servicios 

es una de las cualidades específicas que buscan los clientes para cumplir con su expectativa, sin 

embargo, las empresas también se ven beneficiadas al mejorar día a día su imagen corporativa. 

 Eficiencia operativa. La eficiencia en los procesos de producción, operación y logística 

ayuda a obtener más ventajas competitivas.  

Adaptabilidad. El mercado está en constantes cambios y las empresas buscan adaptarse a 

ellos innovando y cumpliendo regulaciones o condiciones del mercado. (Martí, 2023) 
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Tipos de los competidores  

Para realizar un análisis de la competencia se tiene que entender la clasificación de 

competidores dentro del mercado meta. Existen tres tipos de competencia: directa, indirecta y 

terciaria o potencial. 

Competidores directos. Son las empresas que están enfocadas específicamente al 

mismo mercado objetivo, mismos clientes e incluso se localizan en el mismo lugar. 

Normalmente, ofrecen productos o servicios con precios similares a los de la empresa, y 

son la respuesta a una misma demanda y necesidad. 

Competidores indirectos.  La organización que ofrecen productos similares, pero 

de diferente gama, aunque ofrezcan un mayor número de tipos de productos y se incluyan 

productos iguales a los de la empresa también son consideras como competencia indirecta. 

Competidores terciarios o potenciales.   Son aquellas empresas que se dirigen al 

mismo segmento del mercado ofreciendo otro tipo de productos o servicios y materiales 

complementarios de estos, son considerados rivales a largo plazo en un futuro. ( Asana, 

2024) 

Factores que intervienen en la competitividad de las empresas  

Cultura de compañía. Es uno principales elementos de diferenciación y competitividad 

en las empresas, la cual se ve expresada a través de la forma de comportase en el trabajo expresando 

su estilo de liderazgo a través de políticas que es el impulsor del desempeño de colaboradores. 

Experiencia del empleado. En la formación de los colaboradores y sus respuestas 

positivas son influenciadas por la motivación en su experiencia del trabajo.  

https://augere.es/2020/10/19/7-factores-de-competitividad-de-las-empresas/
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Tecnología: En la actualidad facilita a los trabajadores conectarse e integrar equipos desde 

cualquier lugar. Las empresas tienen que adaptarse a los cambios constantes sino desean quedarse 

estancadas sin dar lugar al crecimiento de esta, un claro ejemplos es el uso de sistemas informáticos 

con CRM. (Jiménez, 2020) 

Finalmente, en la determinación de grado de competitividad existen factores internos y 

externos que se deben considerar en una empresa para anticiparse a los cambios, problemas que 

pueden surgir y para el aprovechamiento de oportunidades mediante las ventajas competitivas de 

la empresa que le permite diferenciarse de sus rivales. Factores internos son específicamente 

localizados dentro de la organización en el área de recursos humanos, mientras que, los factores 

externos abarcan a la competencia, proveedores, tendencias y avances tecnológicos. (Becerra et 

ál., 2020). 

Indicadores de competitividad en las empresas 

Para logar obtener resultados positivos con la aplicación de diversas estrategias y acciones 

las empresas suelen acoger distintos tipos de indicadores. 

Productividad: Busca medir la productividad mediante la identificación de la cantidad de 

recursos que se utiliza para la actividad productiva o comercial de la empresa haciendo énfasis en 

el tiempo que me tomo conseguirlos y los recursos utilizados para el cumplimiento de las diferentes 

actividades y objetivos propuestos. Ejemplo el nivel de productividad del talento humano se 

consideran factores que afectan su rendimiento productivo el tiempo que los empleados pasan 

trabajando, los resultados obtenidos y la calidad del producto entregado. 

Rentabilidad: Para obtener los beneficios o la ganancia de la empresa se deben considerar 

los siguientes aspectos ingresos, costos en actividades operativas, patrimonio e impuestos. Estos 
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se miden se miden durante un periodo de tiempo específico para observar el desempeño de la 

compañía y así realizar las respectivas proyecciones a futuro mediante el uso de sistemas 

informáticos que permite realizarlo con mayor rapidez automatizando procesos.  

Calidad: La calidad de un producto genera satisfacción del cliente y su fidelización esto 

será el resultado del esfuerzo de los colaboradores comprometidos por brindar un servicio calidad 

y producto al cliente. 

Cuota de mercado: Permite identificar el posicionamiento de una empresa frente a su 

competencia. Se enfoca en el total de consumidores que adquieren los productos o servicios de la 

empresa sin elegir a la oferta de los rivales. 

Eficacia de la formación: Para garantizar un buen producto y prestación de servicio los 

empleados deben tener habilidades y conocimiento de acuerdo con su función a desempeñar en la 

empresa. (Fernández M. , 2023) 

Ventaja competitiva por diferenciación empresarial 

Una ventaja competitiva es una cualidad única que permite diferenciar a una empresa o 

una persona en el mercado y se posiciona como la mejor opción para una determinada actividad, 

las empresas están vinculadas con los mercados competitivos que existen hoy en día, empleando 

las estrategias de marketing e implementándolas como una ventaja empresarial única por lo que 

toda idea debe ser original para no ser plagiada. (Author, 2019) 

La competitividad empresarial puede entenderse como sinónimo de competencia, al 

concebirla como rivalidad entre empresas que buscan enfrentarse con el objetivo de obtener mayor 

rentabilidad, un aumento en la cuota de mercado y una buena imagen corporativa, algunos de estos 

planteamientos son: 
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Ventaja absoluta 

La ventaja absoluta es la capacidad de producir más que nadie a un menor costo, esta 

destreza puede ser ejercida por algún individuo, empresa, región o país que produzca una mayor 

cantidad de bienes o servicios con la misma cantidad de insumos por unidad de tiempo que sus 

competidores, la diferencia de la ventaja absoluta de las empresas grandes es que pueden generar 

más producción con los mismos productos a poco tiempo o recursos diferentes a la de los 

competidores. (Terreros, 2022) 

Ventaja comparativa 

 La ventaja comparativa se refiere a la capacidad y voluntad de una persona para suministrar a 

otras un bien o servicio que éstas no pueden adquirir a un costo menor, esta ventaja comparativa 

no se inventó, simplemente surge de una forma tan natural cada vez que los seres humanos 

interactúan entre sí  van adoptando nuevas ideas y aplicándolas, para entender la ventaja 

comparativa son los costos de oportunidad porque para decidir si producir algo o comprárselo a 

otro productor, hay que comparar el costo de producción  con el costo de comprar el bien. 

(Boudreaux, 2023) 

Estrategias para mejorar la competitividad  

Según Pérez  (2021) menciona que:  

Se debe elaborar un plan de la empresa en la que se utiliza sus fortalezas para desarrollar 

habilidades que le permitan aprovechar oportunidades para mejorar el posicionamiento en 

el mercado. El principal objetivo es generar una ventaja competitiva sostenible y una serie 

de atributos que le permita resaltar en el mercado, de esta manera la empresa mantiene su 

posición en el mercado, desarrollar una base sostenible para un futuro con el propósito de 
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atraer y retener clientes y le facilita la capacidad de adaptación a los cambios constantes en 

los avances tecnológicos. 

➢ Ofrecer productos y servicios que se diferencien de la competencia con algún valor 

agregado y calidad, esto implica mejorar las características distintivas que ofrece la 

empresa. 

➢ Ajustar a precios accesibles para los clientes en relación con los de la competencia. 

➢ Mejora el sistema informático para aumentar la eficiencia operativa automatizando 

procesos e implementado herramientas digitales. 

➢ Establecer una comunicación efectiva con los clientes para comprender necesidades y 

preferencias mediante un estudio de mercado y la aplicación de las técnicas de 

investigación. 

➢ Realizar un análisis continuo de las debilidades y fortalezas de la empresa para definir 

la situación de la empresa y tomar las respectivas decisiones. 

➢ Capacitar y motivar a los colaboradores de la empresa para crear un buen ambiente 

laboral que contribuirá al crecimiento de la empresa. (Fernández E. , 2024) 

Comercialización 

El llevar un proceso adecuado de comercialización, también ayudar a mejorar la 

competitividad de la empresa abarcando desde en la introducción de un producto en el mercado 

hasta llegar al cliente, en este se generan un conjunto de acciones, como el control y planificación 

con el objetivo de satisfacer las necesidades y expectativas de los consumidores mejorando 

continuamente la imagen corporativa de la empresa.  Además, se encarga de atender diferentes 

procesos relacionados  en  marketing, como la promoción, distribución y la investigación de 

mercados. (Salazar, 2023) 

https://guiadelempresario.com/marketing/promocion/
https://guiadelempresario.com/marketing/investigacion-de-mercados/
https://guiadelempresario.com/marketing/investigacion-de-mercados/
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Desde la perspectiva de Mora et ál. (2022) mencionan que: 

 La comercialización positiva  “representa entregar de los bienes y servicios que los 

consumidores desean y necesitan, significa conseguirles los productos en el momento oportuno, 

en el lugar propicio y a costo conveniente”. 

Estrategias comerciales 

Estas estrategias permiten que el producto cumpla con las expectativas y satisfaga las 

necesidades de cliente que se deben implementar  “Conjunto de acciones que pone en práctica una 

empresa para dar a conocer un nuevo producto, para aumentar su cuota de venta o de participación 

de mercado” (Da Silva, 2020) 

Las estrategias comerciales permiten a los agentes de ventas hacer llegar el producto o 

servicio al consumidor final en óptimas condiciones,  a través del lanzamiento de un producto de 

manera eficaz permitirá asegurar la venta, por lo que cuidadosamente se debe diseñar un plan para 

alcanzar los objetivos comerciales de una empresa, ayudando a que se posicionen en el mercado 

con sus productos de tal manera que lleguen a los clientes, consumidores de una forma directa. 

(Canedo, 2019) 

Según (López, 2022) se debe incluir en el desarrollo de ventas las siguientes estrategias: 

➢ Canales o medios de venta. 

➢ Objetivos y metas de cada canal. 

➢ Métodos para poder alcanzar cada objetivo  

➢ Tiempo invertido en el desarrollo de cada acción. 

➢ Instrumentos de análisis y corrección. 
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Para implementar las estrategias de comercialización en un sistema se requiere de una 

planificación rigurosa en cada línea de productos que la empresa va a ofrecer en el mercado y 

fijación de precios en relación con los de la competencia optimizando recursos y maximizando las 

oportunidades en la empresa. 

Canales de distribución  

Son las diferentes etapas por las que pasa un producto, su inicio es desde el fabricante hasta 

llegar al consumidor final para que este pueda satisfacer su necesidad o deseo una vez que lo haya 

adquirido.  Para que este proceso se cumpla deben desarrollarse trabajos de almacenaje y transporte 

para posteriormente venderlo a un cliente real o potencial por medio de minoristas o mayoristas. 

El mayorista son intermediarios que se caracterizan por la compra y venta de grandes cantidades 

de productos para distribuirlos a diferentes puntos de venta, por el contrario, los minoristas que 

compran productos a los mayoristas o inclusive a los fabricantes haciendo contacto directo con el 

cliente final. (Sánchez, 2020). 

La elección de canal de distribución es fundamental en la actividad comercial de una tanto 

para la eficiencia operativa como para la satisfacción del cliente siempre y cuando se lleve un 

control adecuado sobre toda la cadena de suministro con la finalidad de brindar un producto y 

servicio de calidad implementando innovaciones en la entrega al cliente.  

Canales de comercialización directos  

 “La distribución directa es aquella que prescinde los mayoristas y minoristas. Es el propio 

fabricante es el encargado de suministrar su producto al distribuidor final” (Aviles, 2021). Desde 

la perspectiva de Sumba et ál., (2022) lo definen como un canal de comercialización conocido por 

la intervención de medios intermediarios entre el proveedor y el usuario o cliente final, y son 
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apropiados para medianas y grandes empresas, que están en condiciones de producir bienes o 

servicios para un número grande de consumidores. Son cuatro formas de introducir el producto 

desde el fabricante hasta el consumidor final:  

➢ Directamente del productor al cliente. 

➢ Del fabricante al mayorista y luego al comprador final. 

➢ Del productor al mayorista, luego al minorista, y finalmente al consumidor. 

➢ Del productor al minorista y de ahí al consumidor. 

Canales de comercialización indirectos 

Un canal de distribución indirecto es el cual donde las empresas trabajan con uno o más 

socios de distribución o intermediarios para llevar sus productos y servicios a los clientes.  

Mayorista: Los comercios al por mayor actúan como intermediarios al adquirir productos 

de fabricantes y/o otros mayoristas, para luego revender estos artículos a otros distribuidores 

mayoristas, a minoristas, o a empresas que utilizan los productos en sus procesos de producción 

como usuarios finales. 

Minorista: Es el canal más comúnmente utilizado, ya que la mayoría de las compras se 

efectúan a través de este método. En este sistema, el productor vende directamente al minorista, 

quien luego muestra los productos a los consumidores finales. (Sumba, Toala, & García, 2022) 

La fuerza de ventas es el área de la empresa con mayor poder en la organización, puesto 

que se generan los ingreso a través de las ventas fomentado el crecimiento económico y la 

efectividad en los procesos operativos de la empresa. (Inquitulpa, 2020). Después de comprender 

la importancia de las ventas una empresa comercial , es fundamental profundizar un personaje 

esencial para este este proceso. 
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Clientes 

En el ámbito empresarial  “el cliente es quien compra los productos o servicios que ofrece 

una empresa. es un consumidor, desde el punto de vista de organización. Puede tratarse de un 

cliente habitual que es aquel que realiza compras regulares, o un cliente ocasional que compra de 

manera esporádica” (Rodríguez, 2023). Es decir que las empresas buscan generar beneficios y 

satisfacer al cliente mediante la oferta de un determinado producto o servicio que cumplan con las 

cualidades específicas que este lo desee, existen clientes habituales los que realizan más de una 

compra y eventuales realizan compras con poca frecuencia. 

La satisfacción del cliente es la métrica positiva en el que los productos, servicios cumplen 

con las expectativas y estándares del cliente ya sea por calidad, variedad, precio, atención 

entre otros aspectos (Chow, 2023) 

La fidelización de los clientes hacia la empresa surge cuando el bien o servicio cumple con 

la expectativa y ha quedado con un nivel de satisfacción optimo. Por esta razón es importante 

mantener una comunicación efectiva y retroalimentación de los consumidores en todo el proceso 

de venta, puesto que,  cuando exista un problema permita identificarlo con mayor facilidad para la 

toma de decisiones empresariales.    
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Marco metodológico 

Método: 

El método es  aproximación metodológica con respecto al  “Grado de competitividad en la 

empresa Corpdiseño en la ciudad de Guayaquil, periodo 2023” con un diseño de investigación  

descriptivo, puesto que, se describió los aspectos que influyen en la competitividad  con finalidad 

de comprender la percepción  y cuáles  son los actores involucrados en el grado de competitividad, 

además para la recolección de información se utilizó un enfoque cualitativo  que permitió obtener 

información sobre la situación actual determinando los  factores internos y externos que 

intervienen en la capacidad de generar  ventajas competitivas en la empresa .   

Técnicas:  

 FODA: Una técnica útil que permitió definir la situación actual de la empresa mediante la 

identificación de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.  

 Análisis de la realidad: Mediante está herramienta se conoció lo competidores más fuertes 

Corpdiseño y las estrategias de diferenciación mediante con la utilización de otras técnicas 

de apoyo como la entrevista realizada el subgerente de la empresa y la realización de 

comparación del sitio web de cada empresa competidora.  

Instrumentos: 

 Matriz FODA destacando los factores internos y externos de la empresa. 

 Guía de análisis de la realidad estructurado por tres fases reconocimiento del problema, 

fase de diagnóstico en la que se complementa con la guía de entrevistas conformada por 8 

preguntas de formato abierto y con la matriz comparativa que identificó los aspectos claves 

de diferenciación para finalmente sugerir las posibles soluciones. 
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Resultados 

Tabla 1 

Matriz FODA de la empresa Corpdiseño 

FODA Fortalezas Debilidades 

 

 

 

 

CORPDISEÑO S. A 

 

 

 

* Diversidad de productos. 

* Servicios cualificados de 

asesoramiento en decoración de 

establecimientos. 

* Experiencia en el mercado. 

* Calidad de los productos. 

 

  

*Carencia de diferenciación. 

* Precios elevados. 

* Sistema informático 

desactualizado. 

* Carencia de una 

planificación de actividades. 

 

Oportunidades Estrategia FO 

 

Estrategia DO 

* Expansión del mercado. 

* Aumento de la demanda de 

productos para el hogar.  

* Apertura de nuevas líneas de 

productos para el negocio. 

* Innovación continua 

 

Aprovechar la diversificación de 

productos para introducirlos en 

nuevos mercados brindando el 

servicio de asesoramiento. 

Incorporar nuevas líneas de 

productos con valor añadido 

para mejorar la eficiencia en 

diferenciación ante los 

competidores. 

 

Amenazas Estrategia FA Estrategia DA 

 

* Competencia. 

* Cambios en las preferencias de 

clientes. 

* Dependencia de proveedores 

extranjeros. 

* Desastres naturales o crisis 

globales. 

Utilizar la diversidad de 

productos, servicios de calidad y 

la experiencia en el mercado para 

adaptarse a los cambios 

constantes en el entorno. 

Fortalecer el sistema 

informático de la empresa 

incluyendo CRM, el cual 

permita mantener una relación 

más directa con los clientes. 

 

 

Nota: Factores internos y externos de Corpdiseño para conocer la situación actual de la empresa 

en el mercado. 

 

 



24 
 

Tabla 2 

Resultado de la entrevista aplicada a la subgerente de la empresa Corpdiseño 

Orden Cuestionamiento Aspectos relevantes 

1 

¿Cuáles considera usted que son los 

principales competidores de la empresa 

Corpdiseño ? 

Las empresas competidoras de Corpdiseño son 

Adriana Hoyos y Estudio Noa. 

2 

¿Qué criterios utiliza para identificar a 

estas empresas como competidores 

fuertes? 

La diversificación de productos, productos 

similares a los nuestros y el target de clientes. 

3 Los productos y servicios que ofrece su 

competencia son similares a los que 

oferta la empresa 

 

Sí, los productos y servicios que ofrecen la 

empresa Estudio Noa y Adriana Hoyos son 

similares a los de Corpdiseño, puesto que, se 

basan en el servicio de diseño de interiores y 

en la oferta de mobiliario. 

4 

¿En qué aspecto considera que 

Corpdiseño se diferencia de la 

competencia? 

 

En el servicio cualificado de asesoría 

personalizada para la decoración de 

establecimientos con los mismos productos 

que ofrecemos en la empresa. 

5 ¿Qué tan efectiva cree usted que es la 

presencia en línea de la competencia? 

 

Estudio Noa y Adriana Hoyos, es muy efectiva 

manejan sitios web atractivos y redes sociales, 

utilizando plataformas como Instagram para 

compartir sus portafolios de proyectos y 

productos. 

6 

¿Cuál piensa usted que es la principal 

razón por las que los clientes eligen 

comprar un producto en otro lugar? 

Los precios y en varias ocasiones la variedad 

de productos. 

7 ¿Qué cambios ha observado en las 

preferencias y comportamientos de 

clientes en los últimos años? 

Los clientes antes visitaban el almacén 

compraban un producto que les guste en el 

momento, en cambio ahora llegan con 

especificaciones detalladas sobre las 

cualidades que desean en el producto. 

8 

¿Qué estrategias ha usado Corpdiseño 

para continuar manteniendo su cuota del 

mercado? 

Los productos exclusivos de calidad y la 

adaptación a tendencias emergentes en diseño 

de interiores. 

 

 

Nota:  Está tabla muestra la información en referencia a los competidores de la empresa de 

Corpdiseño de la ciudad de Guayaquil realizada a la subgerente general. 
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Tabla 3 

Revisión y comparación de sitios web de Corpdiseño y sus competidores directos.  

Aspectos relevantes 

Corpdiseño  

 (B Home) 

Studio Noa Adriana Hoyos 

Productos y servicios 

 

Productos: 

Alfombras, 

espejos, sofás, 

sillas, lámparas, 

consolas, mesas, 

cojines, camas y 

espaldares, entre 

otros accesorios.  

 

 

Servicios de 

accesoria 360 y 

decoración de 

establecimientos. 

   

 

 

 

Productos: Mesas 

auxiliares, mesas de 

comedor, alfombras 

Lamparás, bancas de 

comedor, camas y 

espaldares, veladores, 

textiles, entre otros 

accesorios. 

 

 

Servicio de diseño de 

interiores de forma 

virtual y presencial. 

 

Productos: Camas, 

veladores, cómodas, 

centros de 

entretenimiento, 

libreros y escritorios, 

espejos, aparadores, 

consolas, sofás; mesas, 

sillas entre otros 

accesorios. 

 

Servicios de decoración 

de interiores por 

personal cualificado 

Ubicación   Guayaquil y 

Quito 

 

 

 

Quito, Cuenca y 

Guayaquil 

Quito y Guayaquil 

Experiencia en el 

mercado 

 

 

 

10 años 25 años 30 años 

Según su ámbito de 

actuación 

Nacional Nacional Multinacional 

 

 

Nota: Esta tabla muestra la actividad económica de cada empresa, además se complementa con 

la técnica de la entrevista que permitió identificar competidores directos de Corpdiseño para 

poder realizar el análisis respectivo. 
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Discusión de resultados 

La empresa Corpdiseño   es reconocida por su enfoque en la diversidad y calidad de 

productos que ofrece entre ellos muebles, comedores, espejos, alfombras, lámparas entre otros 

accesorios, que son utilizados para decorar el interior de un establecimiento ya sea una oficina, 

hogar o auditorio. Cabe recalcar que también proporciona servicios de asesoría en decoración por 

personal cualificado lo que le ha permitido fidelizar a una base de cliente y a seguir manteniéndose 

en el mercado durante los 10 años desde que empezó su actividad económica. 

 Por otro lado, las debilidades significativas es la carencia de diferenciación ante sus 

competidores, debido a que los clientes tienen más alternativas para elegir un producto y por ende 

es más difícil destacarse con alguna propuesta de valor. Los precios elevados limitan o excluyen 

el acceso a clientes potenciales con presupuestos más bajos. El sistema informático desactualizado 

y el no llevar un reporte de las actividades repercute en la eficiencia y automatización procesos 

operativos. 

De la misma manera, la expansión del mercado presenta una oportunidad para la empresa 

al considerar la entrada a nuevas plazas debido al aumento de la demanda que implica que más 

consumidores estén interesados en los productos o servicios lo que impacta en el aumento del nivel 

de ventas, cabe destacar que,   para mantener o ampliar la cuota en el mercado es necesario dar 

apertura a una nueva línea de productos con valor añadido fomentando a la innovación continúa. 

Por otro lado, la competencia en el sector es el principal factor externo considerado como amenaza 

de una empresa porque aumenta la presión de Corpdiseño para mantener su imagen corporativa 

positiva ante los clientes en relación con la calidad en productos y servicios. Sin embargo, los 

cambios en las preferencias del cliente, la dependencia de proveedores extranjeros y los desastres 
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naturales son variables incontrolables que exponen a la empresa a riesgos de interrupciones con la 

cadena de suministro y proceso operativos. 

Además, mediante el análisis de la realidad que inicio desde la fase de reconocimiento de 

las técnicas complementarias de apoyo para determinar a los competidores directos de Corpdiseño 

y las estrategias de diferenciación. Mediante la entrevista se identificó a los rivales de la empresa 

que son Studio Noa y Adriana Hoyos, puesto que ofrecen productos y servicios similares utilizando 

diversas plataformas digitales para compartir sus portafolios de proyectos para atraer clientes 

nuevos y mantener su target de clientes.  

Mientras que, la comparación de sitios web de Corpdiseño y sus rivales en aspectos 

relevantes como: La oferta de productos los cuales son similares y por ende están enfocados al 

mismo segmento objetivo, en cambio respecto a la ubicación destaca Estudio Noa por estar ubicada 

en tres ciudades como Quito, Cuenca y Guayaquil. Así mismo, en relación con la experiencia en 

el mercado y según el ámbito de actuación resalta la empresa Adriana Hoyos con 30 años de 

trayectoria en el mercado y su expansión internacional. En fase de diagnóstico se detecta que el 

principal factor que influye en los contantes cambios en las preferencias de los clientes es 

provocado por la competencia que buscan diferenciarse una de las otras agregando una propuesta 

de valor en los servicios.  

Por consiguiente, Studio Noa se enfoca en la tecnología y la innovación, adaptándose a las 

necesidades cambiantes de los clientes mediante soluciones digitales y Adriana Hoyos que utiliza 

su herencia familiar y su expansión internacional para posicionarse como una marca de prestigio 

y calidad.  Finalmente, Corpdiseño por su parte, se diferencia al ofrecer una solución integral que 

combina productos diversificados y servicios de calidad completos de asesoría 360, decoración y 

construcción.  
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Conclusiones 

Las fortalezas de Corpdiseño son la diversidad y calidad de productos, servicios 

cualificados de asesoramiento en decoración de establecimientos y su experiencia en el mercado. 

Sin embargo, las debilidades identificadas en la empresa son la carencia de diferenciación, precios 

elevados, sistema informático desactualizado y carencia de planificación de actividades por partes 

de los ejecutivos de ventas y decoradores. 

Los competidores directos de Corpdiseño son Studio Noa y Adriana Hoyos caracterizados 

por ofrecer productos similares para el hogar y servicios de decoración en las diferentes 

instalaciones que el cliente lo solicite empleando estrategias de diferenciación. Studio Noa se 

enfoca en la tecnología adaptándose a las necesidades cambiantes de los clientes, mientras que, 

Adriana Hoyos utiliza su expansión internacional para posicionarse como una marca de prestigio 

y calidad. Finalmente, Corpdiseño ofrece una solución integral que combina productos 

diversificados y servicios de calidad completos de asesoría 360°. 

El grado de competitividad en la empresa Corpdiseño está marcada por su capacidad de 

ofertar productos para el hogar y servicios de asesoría por personal cualificado en el diseño de 

interiores con la finalidad de satisfacer las necesidades y preferencias de los consumidores 

considerando aspectos como: innovación, funcionalidad de los artículos, efectividad de las 

estrategias de comercialización, avances tecnológicos y tendencias para responder a las 

expectativas del mercado. 
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Recomendaciones 

      Se recomienda realizar un estudio de mercado en relación con los productos y servicios 

que ofrece la empresa a través de encuestas a los clientes para conocer y ajustarlos a las 

necesidades y preferencias. Mejorar el servicio postventa mediante la capacitación al personal de 

la empresa para que implemente un seguimiento adecuado al consumidor después del proceso de 

venta incluyendo visitas en el caso de que se proporcione un servicio de decoración completo para 

un establecimiento con la finalidad de brindar asesoramiento, medir el nivel de satisfacción y 

mejorar la experiencia del consumidor. 

Se sugiere fidelizar a los clientes de manera efectiva a través de la implementación 

estrategias de diferenciación y de mejora continua de la calidad de productos y servicios, establecer 

una comunicación efectiva a través de diversos medios difusión, motivar al personal para estimular 

la innovación y brindar un servicio de atención con experiencias memorables con la finalidad de 

retener a los clientes actuales, atraer a nuevos, destacando así a la empresa dentro del entorno 

competitivo . 

Para contrarrestar la disminución del grado de competitividad de la empresa Corpdiseño, 

se sugiere: Incorporar productos accesibles para clientes de presupuestos más bajos mediante el 

ajuste de precios considerando factores como demanda del producto, inflación, tendencias en el 

mercado y la competencia,  además  se debe desarrollar estrategias de marketing efectivas para 

aumentar la visibilidad de los productos y servicios en redes sociales como: Facebook, Tik Tok  y 

Instagram mediante el análisis del feedback de clientes para que permutan fortalecer la imagen 

corporativa de la empresa . Adoptar un nuevo sistema informático por uno que contenga módulos 

de CRM que permita mejorar la interacción con los clientes y automatizar procesos operativos. 
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Anexos 

Anexo N°1: Carta de autorización emitida por Corpdiseño 
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Anexo N°2: Copia de cedula de la subgerente de la empresa Corpdiseño 
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Anexo N°3: Registro único de contribuyentes de la empresa de Corpdiseño  
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Anexo N°4: Matriz FODA de Corpdiseño 

 

FODA Fortalezas Debilidades 

 

 

 

 

 

  Corpdiseño 

 

 

 

 

  

 

Oportunidades Estrategia FO 

 

Estrategia DO 

   

Amenazas Estrategia FA Estrategia DA 
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Anexo N°5: Guía de entrevista aplicada a la subgerente de Corpdiseño 

 

Orden Cuestionamiento Aspectos relevantes 

1 

¿Cuáles considera usted que son los 

principales competidores de la empresa 

Corpdiseño ? 

 

2 
¿Qué criterios utiliza para identificar a estas 

empresas como competidores fuertes? 
 

3 Los productos y servicios que ofrece su 

competencia son similares a los que oferta la 

empresa 

 

 

4 

¿En qué aspecto considera que Corpdiseño se 

diferencia de la competencia? 

 

 

5 ¿Qué tan efectiva cree usted que es la 

presencia en línea de la competencia? 

 

 

6 

¿Cuál piensa usted que es la principal razón 

por las que los clientes eligen comprar un 

producto en otro lugar? 

 

7 ¿Qué cambios ha observado en las 

preferencias y comportamientos de clientes 

en los últimos años? 

 

8 

¿Qué estrategias ha usado Corpdiseño para 

continuar manteniendo su cuota del 

mercado? 
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Anexo N°6: Matriz de comparación de Corpdiseño y sus rivales 

 

Aspectos relevantes 

Corpdiseño  

 (B Home) 

     Studio Noa Adriana Hoyos 

Productos y servicios 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

Ubicación      

Experiencia en el 

mercado 

 

   

Según su ámbito de 

actuación 
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Anexo N°7: Informe Anti-Plagio 

 

 


