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a. TITULO

“PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA
AGROPECUARIOS CAYAMBE EN EL CANTON JOYA DE LOS SACHAS,

PROVINCIA DE ORELLANA, PARA EL PERIODO 2017 - 2021”



b. RESUMEN

El presente trabajo investigativo tuvo como objetivo general proponer un plan
de marketing estratégico para la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”
del cantén Joya de los Sachas, provincia de Orellana, por cuanto la empresa
enfrenta una agresiva competencia y sobre todo la dinamica del negocio
exige que la empresa esté preparada para asumir los restos que el entorno

empresarial presenta.

Para ello fue necesario la utilizacion de métodos como: el inductivo,
deductivo, analitico; y las técnicas de observacion directa, entrevista a la
gerente y encuesta tanto a los 9 empleados y a los clientes en una muestra

de 338 clientes de 2839 en total de clientes registrado en la empresa.

El estudio se inici6 con el andlisis situacional en el cual se obtuvo
informacion relevante referente a la historia de la empresa, localizacién,
organizacion departamental actual, descripcion del marketing mix, entre
otros. Para el diagnostico externo se analizaron factores como el politico,
econdmico, social, tecnoldgico y las cinco fuerzas de PORTER, en donde en
la matriz EFE la empresa alcanz6 una calificacion de 2,55 resultado que
indica cierta ventaja en el medio externo, en cuanto a que las oportunidades

tienen una leve prevalencia respecto de las amenazas del medio exterior.

Para el andlisis del ambiente interno se procedié con la recopilacion de
informacion mediante las técnicas de investigacion; es asi que se entrevistd
a la gerente de la empresa, ademas se encuestd a los 9 empleados y a los

clientes. Con la informacion recabada se procedié a la construccion de la



Matriz EFI, en esta matriz la empresa obtuvo un puntaje ponderado de 2,64
lo que significa que en la empresa existe predominio de las fortalezas sobre

las debilidades.

Posteriormente se procedid a la elaboracion de la Matriz FODA, en el cruce
de las variables resultaron 4 objetivos estratégicos que tienen que ver
especificamente con el incremento de las ventas, mejoramiento de la imagen
corporativa, capacitacion del personal y sobre todo lograr un mejor
posicionamiento de la empresa a través de la implementacion de publicidad

y promociones.

Finalmente, el presupuesto requerido para la ejecucion del plan operativo
POA es de $30.953,20; se estima que dicha inversion en un periodo de
cuatro afios permitira afianzar la imagen de la empresa en el mercado y en

consecuencia mejorar su rentabilidad.



ABSTRACT

This work is the main general objective: "Make a strategic marketing plan for
the company" agricultural CAYAMBE "in the canton of Joya de the Sachas,
Orellana province, for the period 2017-2021", for this purpose was used the
respective methods such as: the inductive, deductive, analytical and
bibliographic; and them techniques of observation direct, interview to the
Manager and survey both to them 9 employees and to those customers in a

shows of 338 customers.

The study is started with the analysis situational, in which are addressed both
the environment internal as external. In the environment internal is analyzed
factors as the political, economic, social, technological and them five forces
of PORTER, in where in the matrix EFE the company reached a rating of

2,77 result that indicates some advantage in its average external.

For the analysis of the internal environment was the collection of information
through research techniques; it is thus that interviewed the Manager of the
company, are also surveyed employees and customers. With the information
gathered was the construction of the EFI Matriz, this matrix the company
obtained a weighted score of 2.65 which means that there is predominance

of strengths over weaknesses in the company?

Subsequently is proceeded to the development of the matrix SWOT, in the
crossing of them variables were 4 objectives strategic, which is broken down

in the proposed.



Finally the budget required for the execution of the plan operating POA is of
$30.953, 20; it is estimated that such investment will allow strengthening the

image of the company in the market and thus improve their profitability.



c. INTRODUCCION
La empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”, a pesar de sus afos de
experiencia esta sintiendo los efectos que produce la creciente competencia,
reflejada en la reduccién del nimero de clientes a causa del establecimiento
de empresas con similar actividad econémica, ello sumado a la falta de un
analisis detallado de su entorno, coloca a la entidad en una situacion de
vulnerabilidad, por lo tanto para enfrentar de una manera inteligente a los
actuales competidores y mantener y elevar la cuota de mercado es relevante
la elaboracién de un: “Plan de marketing estratégico para la empresa
"AGROPECUARIOS CAYAMBE" en el canton Joya de los Sachas”,
propuesta que permitira a la empresa en estudio aprovechar sus
oportunidades, maximizar sus fortalezas a fin de minimizar los efectos que

pueden producir las amenazas y debilidades.

Es importante para la empresa considerar el mercado por cuanto este esta
creciendo y cambiando constantemente por cuanto crece la cantidad de
competidores, las reglas del juego en el medio cambian, los factores
externos estdn variando cada vez mas. Toda empresa debe estar
debidamente preparada para los cambios a los cuales es objeto

permanentemente.

El trabajo se encuentra estructurado de la siguiente manera, se inicia con el
titulo que se encuentra debidamente delimitado, acompafiado de un
resumen que contiene el objetivo general planteado, la metodologia

utilizada y los principales resultados obtenidos en el estudio efectuado.



La introduccidn en la que se presenta el interés que tiene el tema escogido,
la problematica encontrada en la empresa en estudio, los objetivos
especificos, los resultados que se espera alcanzar con la propuesta

plateada y la estructura del informe de tesis.

La revisidn de literatura, en donde se desarrolla los temas que sustentan el
trabajo desarrollado. Los materiales y métodos, donde se detallan los
materiales utilizados a lo largo de la investigacion, los métodos aplicados y

las técnicas de investigacion que permitieron el andlisis situacional.

En los resultados se presenta la aplicacion de encuetas, entrevista con sus
respectivos andlisis y matrices; y en la discusién que contiene los planes

operativos que permitirdn hacer efectivas las estrategias propuestas.

Por ultimo las conclusiones que se obtuvieron del trabajo realizado y las
respectivas recomendaciones cuyo fin es el de mejorar la situacion
encontrada. La bibliografia que contiene los textos, revistas y paginas web
de donde se obtuvo os referentes tedricos. Finalmente los anexos que

abarcan los formatos de encuestas y entrevistas.



d. REVISION DE LITERATURA
MARCO REFERENCIAL

Empresa comercializadora

Una empresa comercializadora es aquella que, como su mismo nombre lo
dice, se encarga de comercializar un producto finalizado. Podriamos decir
entonces, que la razén de ser de una empresa comercializadora es
mercadear un producto y/o servicio ya existente o manufacturado. Asi pues,
la comercializadora se encarga de dar las condiciones y organizacién a un
producto y/o servicio para su venta al publico. A diferencia de las empresas
manufactureras, las empresas comercializadoras no producen ni hacen el
producto, sb6lo se encargan de su venta una vez comprado al sector

manufactura (Proagro, 2014).

Ventas por mayor y menor

Las ventas al por menor o conocido como comercio minorista es parte de los
procesos de la cadena de suministro, canal de distribucién penultimo
articulo, términos de venta de bienes o servicios al consumidor final, bienes
son comprados por individuos, respectivamente hogares. Como su hombre
indica, Saldra a la venta en pequefias cantidades para precios al por menor,
cudles son los precios al por mayor aumentaron un margen de
comercializaciéon. El término se refiere a la venta al por menor y al por

menor-operacion o empresa. (Lideres, 2015)

En cuanto las ventas por mayor son parte del proceso de la cadena de

suministro, términos de la venta de bienes o servicios destinados a fines


http://conceptodefinicion.de/razon/
http://conceptodefinicion.de/sector/

comerciales, Los clientes mayoristas son, por tanto, menor y al por mayor de

otra. (Lideres, 2015)

Una empresa agricola expende los siguientes productos:

e Balanceados

e Abonos

e Productos agricolas de la zona
e Insecticidas

e Herbicidas

e Fungicidas

¢ Nematicida

e Acaricida

e Fertilizantes

e Melaza

e Sal

e Semillas
e Vacunas

e Estimulantes

e Antibioticos

e Antiparasitarios

e Accesorios de mascotas

e Materiales Agricolas

El sector agricola se ha convertido en una de las variables mas importantes

de la ecuacion econdmica del pais. Cada afio su aporte es constante a la
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produccion nacional ya sea con bienes para el mercado local o al extranjero

(Agro, 2016).

Es mas, su participacion al Producto Interno Bruto (PIB) promedio en los
altimos doce afios fue del 8,5% y se ubica como el sexto sector que aporta a

la produccién del pais.
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MARCO CONCEPTUAL

Marketing

(Publicaciones Vértice, 2014, pag. 4), sefala:

“Marketing es el proceso de planificar y de ejecutar el concepto, el precio, la
distribucion y la comunicacion de ideas, productos y servicios para crear
intercambios que satisfagan los objetivos individuales y de las

organizaciones”.

Importancia del Marketing

(Rivera, 2013, pag. 23), manifiesta:

El marketing estd presente en todas las acciones sociales y
econdmicas de nuestra cultura. Su importancia se hace evidente
cuando apreciamos que las personas, aun sin saberlo, usan leyes de
marketing en muchos actos cotidianos. Sin darse cuenta estan
desarrollando las acciones que estan destinadas a promover toda
relacion de intercambio que se establece cuando alguien quiere
obtener un beneficio. ¢Puede existir una organizacion si no logra
vender su producto? Esta pregunta es valida tanto para las
organizaciones lucrativas como no lucrativas. En este caso, el
marketing guiara todas las acciones estratégicas y operativas para
gue las organizaciones sean competitivas en la satisfaccion de sus

mercados.
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Plan Estratégico de Marketing

(Publicaciones Vértice, 2014, pag. 6), manifiesta en su obra:

El plan de marketing estratégico es el documento escrito que se basa
en el andlisis de las necesidades de los individuos y las empresas. La
funcidn de este aspecto del marketing es orientar las empresas hacia
las oportunidades de negocio que sean mas atractivas para ella,
adaptandose siempre a sus propios recursos. La accion del marketing

estratégico se situa en el medio y largo plazo.

Anélisis externo.

“Parte del diagndstico general de la empresa es el analisis externo que tiene
como objetivo el estudio del macro ambiente externo y el micro ambiente
externo. De alli provienen los factores externos de los cuales la empresa no
tiene ninguna incidencia y que la empresa solamente puede aprovecharlas o

protegerse: las oportunidades y amenazas.” (Schermerhorn, 2010).

Anaélisis PEST

Giménez (2015) indica que el analisis PEST constituye el mecanismo para

realizar el analisis externo, ademas:

El andlisis externo de la empresa, es decir, el analisis del entorno en
el que la empresa opera y que tanto indice en las decisiones que la
empresa debera tener en consideracion. Debemos tener en cuenta
gue si el analisis interno nos permite conocer cuales son nuestras

debilidades y fortalezas, el andlisis externo nos permite la
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identificacion de las amenazas y de las oportunidades presentes para

la empresa (pag. 15).

Factor Politico:

Luis Eduardo Ayala Ruiz (2009), manifiesta que:

El primer elemento del Andlisis PEST que debemos estudiar es el
constituido por los factores politicos. Cuando estamos considerando
los factores politicos, tenemos que evaluar el impacto de todo cambio
politico o legislativo que pueda afectar nuestros negocios. Si uno esta
operando en varios paises, es necesario aplicar el andlisis a cada uno
de ellos y al blogue politico o comercial de naciones al que

pertenecen (pag. 54).

Factor Econdmico:

Chavarria (2002) menciona que:

Los elementos que afectan el poder adquisitivo del consumidor y sus
patrones de consumo van a determinar la conectividad de la empresa
gue participen en su mercado, los mas importantes estan
relacionados con el modelo de produccion doméstico, el crecimiento
econOmico nacional, el crecimiento econdmico territorial o rural, el
nivel de actividad del segundo mercado escogido y los niveles y

distribucion del ingreso (pag. 72).

Factor Social:

Luis Eduardo Ayala Ruiz (2009) manifiesta que:
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Se enfoca en las fuerzas que actuan dentro de la sociedad y que
afectan las actitudes, intereses y opiniones de la gente e influyen en
sus decisiones de compra. Los factores sociales varian de un pais a
otro e incluyen aspectos tan diversos tales como, las religiones
dominantes, las actitudes hacia los productos y servicios extranjeros,
el impacto del idioma en la difusion de los productos en los mercados,
el tiempo que la poblacién dedica a la recreacion y los papeles que los
hombres y las mujeres tienen en la sociedad. Los cambios
demograficos, por ejemplo, tienen un impacto directo sobre las
empresas. Los cambios en la estructura de la poblacion afectan la

oferta y la demanda de bienes y servicios en una economia (pag. 56).

Factor tecnologico:

Chavarria (2002) da a conocer que:

Esta clasificacion el ambiente tecnolégico como la fuerza mas
importante en la formacion de la competitividad, ya que crea nuevos
mercados y oportunidades para la empresa, las empresas que no se
adecuen y adaptan a los cambios tecnolégicos, rapidamente perderan
poder de mercado ante producto que proporciona mas satisfacciéon a
las nuevas necesidades de los consumidores. Asi, los procesos de
fabricacion y las técnicas y las técnicas de produccion de penden
cada vez mas de la biotecnia, la electronica, la automatizacion y la
ciencia de los materiales, generado una brecha en productividad entre

las unidades productivas con diferentes niveles técnicos (pag. 73).
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Analisis de las 5 fuerzas de Porter

Troncoso (2007), indica que:

El andlisis de las 5 fuerzas del mercado, en tiempo real, se requiere
tener una comprension de las mismas y lograr desarrollar una
habilidad para estudiarlas. Las fuerzas se encuentran clasificadas en
categoria y subcategoria de analisis que deben ser explicadas y
estudiadas a profundizar. El andlisis de cada fuerza requiere que el
analista identifigue sus fuentes, es decir, las variables clave que
determinan su comportamiento, y desde el punto de vista sistematico,

requiere un diagnostico sectorial desde las fuerzas dichas (pag. 74).

Rivalidad entre competidores:

Troncoso (2007), indica que:

El nimero y la estructura de las empresas que compiten en un sector
especial representan una influencia importante para establecer
ventajas competitivas. Este punto también fue planteado por Porter en
la ventaja competitiva de las naciones. En la mayoria de los sectores,
la rivalidad ocurre porque las empresas no actian en forma aislada y
todas compiten por acaparar parte de lo que representa en el

mercado del sector (pag. 74).

Ingreso de potencial de nuevos competidores:

Troncoso (2007), indica que:
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El seguimiento de empresas que pretendan incorporarse a
determinados sectores industriales viene dado por diversas razanos,
entre ellas se encuentran las referidas el atractivo de la combinacion
producto, mercado y tecnologia; la existencia de barreras de entrada
en este ambito y la reaccidbn que establezcan los competidores
actualmente establecidos. Ante los posibles peligros de surgimiento
de nuedvos competidores, generalmente las empresas realizan
actividades persuasivas y desarrollan fuerzas disociativas que evitan

la entrada (pag. 78).

Desarrollo potencial de productos sustitutos:

Troncoso (2007), indica que:

Es necesario determinar y analizar en este aspecto el papel y el grado
de participacién que esta adquiriendo los productos sustitutos en un
determinado mercado. El objetivo principal es identificar los productos
gue estan satisfaciendo la misma necesidad genérica. Estos
productos desempeiian y satisfacen en forma alternativa las mismas
funciones originales del producto de la industria en cuestiéon para los
mismos consumidores. Esta es una amenaza permanente para los
integrantes del sector, lo que incrementa la competencia entre las

empresas (pag. 78).

Capacidad de negociacion de proveedores:

Troncoso (2007), indica que:
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Este punto es similar al anterior, salvedad de que ahora la empresa se
encuentra en la posicion contraria. Es asi como la influencia del poder
de los proveedores esta en el hecho de poder influir en el aumento de
los precios, de reducir la calidad de los productos de entrega las
cantidades vendidas a un cliente en particular. Un proveedor
poderoso puede, de esta manera, influir en la rentabilidad de un
sector, si los clientes no temen la posibilidad de reflejar en sus propios

precios el alza de los costos que estos hechos implican (pag. 79).

Capacidad de negociacion de consumidores:

Troncoso (2007), indica que:

Los clientes desempeiian un papel importante cuando ostentan un
poder de negociacion frente a los proveedores que pueden influir en la
rentabilidad potencial de una actividad, obligando a los empresarios a
disminuir los precios, otorgar plazos de pagos mas convenientes,

mejorar los servicios de posventa (pag. 79).

Matriz de evaluacién de factores externos (efe):

Juan Carlos Ramirez (2014), indica que:

En cuanto al factor externo, es te nos brinda una manera de saber
gue oportunidades tenemos en el mercado en el que nos
encontramos y cuales son las posibles amenazas a las que estamos
expuestos; dandonos entonces la posibilidad de crear estrategias y de

estar prevenidos a aquellos altibajos a lo que estamos expuestos en
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una economia y mercado en constante cambio y con una
competitividad cada vez mas agresiva. En la matriz de avaluacion de
factores externos la clasificacion se realiza de la misma manera solo
gue la palabra debilidades se cambia por la palabra amenazas y la
palabra fortaleza se cambia por la palabra amenazas y la palabra

fortaleza se cambia por la palabra oportunidad (pag. 84)

Proceso de la Matriz EFE

Gorguez (2015), indica que:

El objetivo de esta matriz es permitir a los estrategas resumir y
evaluar informacion econOmica, social, cultural, demografia,
ambiental, politica, gubernamental, juridica, tecnoldgica, y competitiva

de la empresa bajo estudio.

La elaboracion de una matriz consta de 5 pasos:

1. Haga una lista de los factores criticos o determinantes para el éxito
identificados en el proceso de la auditoria externa. Incluyendo tanto

oportunidades como amenazas que afectan a su empresa.

2. asigne un peso relativo a cada factor, de 0.0 (no es importante), a
1.0 (muy importante). El peso indica la importancia relativa que tiene
ese factor para alcanzar el éxito. Las oportunidades suelen alcanzar
pesos mas altos que las amenazas, pero estas, a su vez, pueden
tener pesos altos si son especialmente graves o amenazadoras. La

suma de todos los pesos asignados a los factores debe sumar 1.0.



Cuadro N° 1: Matriz EFE
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3. asigne una calificacion de 1 a 4 a cada uno de los factores

determinantes para el éxito con el objeto de indicar si las estrategias

presentes de la empresa estan respondiendo con eficacia al factor,

donde 4 = una respuesta superior, 3 = una respuesta superior a la

media, 2 = una respuesta media y 1 = una respuesta mala. Las

calificaciones se basan en la eficacia de las estrategias de la

empresa.

4. Multiplique el peso de cada factor por su calificacion para obtener

una calificacién ponderada.

5. sume las calificaciones ponderadas de cada una de las variables

para determinar el total ponderado de la organizacién (pag. 93).

N°

PESO

OPORTUNIDADES FUENTE Pagina PESO |CALIFICACION | PONDERADO
1
2
3
Total de Fortalezas
AMENAZAS
1
2
3
Total Debilidades
SUMATORIA 1,00

Fuente: Investigacion bibliogréafica

Elaborado por: Lida Cambo

Analisis interno.

“El analisis interno tiene como objetivo el descubrimiento de los

factores favorables y desfavorables internos de la empresa en la cual

se esta realizando la investigacion. La empresa tiene total incidencia
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en los mismos y por tanto pueden ser sujetos de modificarse, estos
son las fortalezas y debilidades.” (Kotler P. , Direccion de marketing:

Conceptos esenciales, 2012)

Diagnostico situacional.

“Para plantear el plan estratégico de marketing es necesario realizar
un diagnoéstico situacional completo, esto es, investigar toda la
realidad actual de la empresa. A esto se le llama diagndstico
situacional que debe contener: historia de la empresa, organizacion
actual, organigramas, departamentos, cargos, localizacién, etc.”

(Kotler & Armstrong, 2011)

Encuesta: Francisco Alvira (2011), nos da a conocer que: sin duda es la
metodologia de investigacion mas utilizada en ciencias sociales y
funcionamientos habitual de los gobiernos, los cuales se apoyan en la
informacion recogida en las encuestas para realizar las estadisticas (Pag.

14).

Entrevista: Francisco Alvira (2011), nos manifiesta que:

Una entrevista es un intercambio de ideas, opiniones mediante una
conversacion que se da entre una, dos 0 mas personas donde un
entrevistador es el designado para preguntar. Todos aquellos
presentes en la charla dialogan en pos de una cuestion determinada
planteada por el profesional. Muchas veces la espontaneidad y el
periodismo moderno llevan a que se dialogue libremente generando

temas de debate surgidos a medida que la charla fluye (Pag. 25)
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Matriz de evaluacion de factores internos. (EFI):

Berzunza (2010), manifiesta que:

La MEFI suministra una base para analizar las relaciones internas
entre las areas de las empresas. Es una herramienta analitica de
formulacién de estrategia que re sume y evalla las debilidades y
fortalezas importantes de gerencia, mercadeo, finanzas, produccion,
recursos humanos, investigacion y desarrollo. Para desarrollar esa
matriz se necesita de vicios subjetivos, por ella, la apariencia de ser
un enfoque cientifico no debe creer que se trata de una herramienta
todo poderoso. Todas las herramientas analiticas pueden llegar a

usarse en forma incorrecta si se aplican indiscretamente (pag. 85)

Proceso de Matriz EFI

Gorguez (2015), indica que:

También denominada matriz EFI, este instrumento resume y avalla
las fuerzas y debilidades méas importantes dentro de las éareas
funcionales de un negocio y ademas ofrece una base para identificar y

evaluar las relaciones entre dichas areas.

Esta matriz EFI es similar a la matriz EFE, se desarrolla en cinco

pasos:

1. Haga una lista de los factores criticos o determinantes para el éxito

identificados en el proceso de la auditoria interna. Abarque entre 10 y
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20 factores, incluyendo tanto fortalezas como debilidades que afectan

a la empresa.

2. asigne un peso relativo a cada factor, de 0.0 (nho es importante), a
1.0 (muy importante). El peso indica la importancia relativa que tiene
ese factor para alcanzar el éxito. Las fortalezas suelen tener pesos
mas altos que las debilidades. La suma de todos los pesos asignados

debe sumar 1.0.

3. asigne una calificacion de 1 a 4 a cada uno de los factores
determinantes para el éxito con el objeto de indicar si las estrategias
presentes de la empresa estan respondiendo con eficacia al factor,
donde 4 = una respuesta superior, 3 = UNA RESPUESTA SUPERIOR
A LA MEDIA, 2 = una respuesta media y 1 = una respuesta mala. Las
calificaciones se basan en la eficacia de las estrategias de la

empresa.

4. multiplique el peso de cada factor por su calificacién para obtener

una calificacion ponderada.

5. sume las calificaciones ponderadas de cada una de las variables

para determinar el total ponderado de la organizacion.

Independientemente de la cantidad de fortalezas y debilidades clave
incluidas en la matriz EFI, el total ponderado mas alto que puede
obtener la organizacion es 4.0 y el total ponderado mas bajo posible

es 1.0. El valor del promedio ponderado es 2.5 (pag. 94).
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Cuadro N° 2: Matriz EFI

N PESO
° FORTALEZAS FUENTE | PAgina | PESO [CALIFICACION| PORERRA
1
2
3

Total de Fortalezas

DEBILIDADES

1
2
3

Total Debilidades

SUMATORIA 1,00

Fuente: Investigacion bibliografica
Elaborado por: Lida Cambo

Matriz DOFA

El marketing exitoso requiere que una organizacion desarrollo programas

teniendo en cuenta otros factores de su entorno y que influyen en las

actividades.

Grafico No. 1 Matriz FODA

2 Fortalezas Debilidades
o ,
=
: °
e
O
T
< (Maximizar-Aumentar) (Minimizar-Disminuir)
Oportunidades Amenazas =
&
A 8 :
m
=
™
(Maximizar-Aprovechar) (Minimizar-Neutralizar) é

Fuente: Administracion Estratégica: Teoria de Casos, de Arthur & Stricklandn, 2010.
Elaboracion: La Autora.

“‘Es una herramienta que sirve para analizar la situacién competitiva
de una organizacion, e incluso de una nacion. Su principal funcion es
detectar las relaciones entre las variables mas importantes para asi

disefiar estrategias adecuadas, sobre la base del analisis del
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ambiente interno y externo que es inherente a cada organizacion.
Permite conformar un cuadro de la situacion actual de la empresa u
organizacion, permitiendo de esta manera obtener un diagndstico
preciso que permita en funcion de ello tomar decisiones acordes con

los objetivos y politicas formulados.” (Arthur & Stricklandn, 2010).

Segun Alvarez (2010), considera los factores internos (fortalezas vy

debilidades) y externos (oportunidades y amenazas), asi tenemos:

Fortalezas: Son las capacidades especiales con que cuenta la
empresa, y por los que cuenta con una posicion privilegiada frente a
la competencia. Recursos que se controlan, capacidades vy
habilidades que se poseen, actividades que se desarrollan
positivamente, etc.

Debilidades: Son aquellos factores que provocan una posicion
desfavorable frente a la competencia, recursos de los que se carece,
habilidades que no se poseen, actividades que no se desarrollan
positivamente, etc.

Oportunidades: Son aquellos factores que resultan positivos,
favorables, explotables, que se deben descubrir en el entorno en el
gue actla la empresa, y que permiten obtener ventajas competitivas.
Amenazas: Son aquellas situaciones que provienen del entorno y que
pueden llegar a atentar incluso contra la permanencia de la
organizacién. El FODA nos va a ayudar a analizar la empresa siempre

y cuando podamos responder tres preguntas: Lo que estoy


http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/napro/napro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/diagn-estrategico/diagn-estrategico.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/mafu/mafu.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/objetivos-educacion/objetivos-educacion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos10/poli/poli.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/compro/compro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/refrec/refrec.shtml

25

analizando, ¢es relevante? ¢ Esta fuera o dentro de la empresa? ¢Es

bueno o malo para la empresa? (Alvarez, 2010).

Matriz de alto impacto

“En la matriz de alto impacto se define las estrategias, las mismas que
deben ser acciones lo suficientemente preparadas para que estas
sean objetivas, controlables, cuantificables, o susceptibles de hacerle
seguimiento con base indicadores de gestion. Deben ser acciones
precisas a ejecutar, no se debe caer en actividades genéricas o
intangibles que puedan resultar incontrolables o imposibles de

cerciorar a cabalidad su gestion.” (Koontz & Weihrich, 2010)

De esta forma se debe construir una matriz de acciones y estrategias que se

relacionan con cada una de las celdas de la matriz FODA, las mismas que

segun Koontz & Weihrich (2010), se deben agrupar asi:

La estrategia FO: Se basa en el uso de fortalezas internas de la
organizaciéon con el propdsito de aprovechas las oportunidades
externas. Este tipo de estrategia es el mas recomendado.

La estrategia FA: Trata de disminuir al minimo el impacto de las
amenazas del entorno, valiéndose de las fortalezas. Esto no implica
gue siempre se deba afrontar las amenazas del entorno de una forma
tan directa, ya que a veces puede resultar mas problematico para la

institucion.
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e La estrategia DA: Tiene como propésito disminuir las debilidades y
neutralizar las amenazas, a través de acciones de caracter defensivo.
Generalmente este tipo de estrategia se utliza s6lo cuando la
organizacién se encuentra en una posicion altamente amenazada y
posee muchas debilidades, aqui la estrategia va dirigida a la
sobrevivencia.

e La estrategia DO: “Tiene la finalidad mejorar las debilidades
internas, aprovechando las oportunidades externas, una organizacién
a la cual el entorno le brinda ciertas oportunidades, pero no las puede
aprovechar por sus debilidades, podria decir invertir recursos para
desarrollar el area deficiente y asi poder aprovechar la oportunidad.”

(Koontz & Weihrich, 2010).

Cuadro N° 3: Matriz de Impacto

FOTALEZAS DEBILIDADES
FACTOR 1. 1.
FACTOR  “INTERNO | 2 :
EXTERNO : :
OPORTUNIDADES Estrategia (F — O) Estrategias (D - O)
1.
2.
3
AMENAZAS Estrategia (F = A) Estrategia (D — A)
1.
2.
3

Elaborado por: Lida Cambo
Fuente: Matriz FODA

Objetivos estratégicos

“Son declaraciones que describen la naturaleza, el alcance, el estilo,
los ideales y suefios de una organizacion para el mediano y largo
plazo. En conjunto configuran una definicion operativa de la vision y

cuyo logro nos permite saber si la hemos alcanzado.” (Alcaraz, 2008).
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Metas

“Expresa el nivel de desempefo a alcanzar vinculados a los indicadores,
provee la base para la planificacion operativa y el presupuesto. Ademas
especifica un desempefio medible, la fecha tope o el periodo de
cumplimiento y debe ser realista y lograble, pero representa un desafio

significativo.” (Alcaraz, 2008).

Politicas:

Correa (2006), indica que:

Las politicas son los medios por los cuales e logran los objetivos
anuales. Las politicas incluyen directrices, reglas y procedimientos
establecidos con el propésito de apoyar los esfuerzos para lograr los
objetivos establecidos. Las politicas son guias para la toma de

decisiones y abordan situaciones repetitivas o recurrentes (pag. 132).

Tacticas:

Correa (2006), manifiesta que:

Una tactica es un plan operativo especifico que detalla la manera en
gue se implementara una estrategia con respecto al momento y lugar
en que se pondra en accién. Por su naturaleza, las tacticas tienen un
alcance mas reducido y una duracidon mas corta que las estrategias.
Por lo tanto, pueden considerarse (como las politicas) como un enlace

entre la formulacion y la implementacion de la estrategia. Algunas
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tacticas disponibles para implementar estrategias competitivas son las

tacticas de tiempo y las tacticas de ubicacion del mercado (pag.133).

Presupuesto

Ullastres (2012), manifiesta que: “Es un resumen sistematico de las
previsiones que se realizan, para un periodo determinado, de los gastos
proyectados y de las estimaciones de ingresos previstos para cubrir dichos

gastos (pag.339).

Estrategias

La palabra estrategia deriva del latin strategia, que a su vez procede de dos
términos griegos: stratos (“ejército”) y agein (“conductor”, “guia”). Por lo
tanto, el significado primario de estrategia es el arte de dirigir las

operaciones militares.

El concepto también se utiliza para referirse al plan ideado para dirigir un
asunto y para designar al conjunto de reglas que aseguran una decision
Optima en cada momento. En otras palabras, una estrategia es el proceso

seleccionado a través del cual se prevé alcanzar un cierto estado futuro.

Por lo que puedo nombrar la existencia de los planes estratégicos, como un
concepto que suele utilizarse en el ambito empresarial. Un plan estratégico
es un documento oficial donde los responsables de una organizacion o
empresa estipulan cudl sera la estrategia que seguirdn en el medio plazo.
Por lo general, este tipo de planes tienen una vigencia de entre uno y cinco

anos. (Diccionario de la Real Academia de la Lengua-2012)
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Resultados esperados

De acuerdo a los resultados obtenidos con las encuestas y con el
planteamiento y logro de los objetivos estratégicos estoy segura que se ha
conseguido con los resultados esperados, no sin antes mencionar que el
presente debe ser socializado con los integrantes de la empresa objeto de
estudio.

Actividades

Todas las actividades realizadas han sido el resultado del compromiso
adquirido en las aulas de la Carrera de Administracion de Empresas de la
Universidad Nacional de Loja, y por supuesto controladas y dirigidas por mi
Directo de tesis motivo por el cual estoy segura que todas las actividades

realizadas han sido beneficiosas para el presente trabajo de titulacion.
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e. MATERIALES Y METODOS

Para el desarrollo del presente proyecto denominado: “Plan de marketing
estratégico para la empresa "AGROPECUARIOS CAYAMBE" en el canton
Joya de los Sachas, provincia de Orellana, para el periodo 2017-2021", se

utilizé los siguientes materiales, métodos y técnicas de investigacion:

RECURSOS MATERIALES

e Resmas de Papel Bond A4

e Cartuchos de tinta para impresora
e Lépicesy Esferos

e Borrador

e Calculadora

e Grapadora

e Flash Memory

e Material bibliografico especializado

Métodos

Los métodos méas adecuados para el desarrollo del presente proyecto

fueron:

e Método deductivo:

El método deductivo es un método particular que sirve para efectuar
investigacion cientifica y determinar inferencias particulares a partir de

teorias generales por cuanto va de lo general a lo particular,

Permiti6 deducir aspectos generales para realizar una propuesta alternativa
de un plan estratégico de marketing por medio de la informacion a recopilar

de una muestra de los clientes.
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e Método inductivo:

Este método es aquel que tiene por objetivo inducir a las soluciones

investigativas y va de lo particular a lo general.

Este método se aplicd los procesos analiticos y sintéticos que permitieron el
estudio de los hechos y fendmenos particulares; para asi llegar al

descubrimiento del tema propuesto.

e Método analitico:

El método analitico es aquel que se basa en la descomposicion sistematica
de cada uno de los componentes de un todo, su descripcién y mesurada

explicacion.

Este método fue utilizado para analizar las diferentes necesidades que tiene
la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE” del cantén Joya de los Sachas;
para mejorar el servicio que brinda a los clientes, su rentabilidad, entre otros;

gue posteriormente se dio a conocer los resultados de dicho estudio.

Técnicas

e Observacion directa:

Esta técnica se utiliz6 mediante la observacion que se efectu6 a la empresa
de “AGROPECUARIOS CAYAMBE”, para determinar la situacion actual de
la empresa para su posterior analisis. Es por ello que la observacién es parte
fundamental del proceso de investigacion, ya que permitié obtener el mayor

namero de datos posible necesarios para la elaboracién del proyecto.
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e Entrevista:

Se realizé la entrevista a la Sra. Carmita Alexandra Cayambe Zapata
gerente de “AGROPECUARIOS CAYAMBE”, con la finalidad de conocer si
esta empresa tiene un plan estratégico de marketing y también con respecto

a la publicidad y promocion de los insumos agricolas que ofrece.

e Encuesta:

La encuesta se aplicé a una muestra de los 2839 clientes de la empresa
‘“AGROPECUARIOS CAYAMBE” del canton Joya de los Sachas en una
muestra de 338 clientes, lo cual facilit6 conocer aspectos cuantitativos y
cualitativos, que inciden en el desempefio actual y potencial de la empresa.
Ademas, se aplicé encuestas a los 9 empleados que laboran en la empresa

de “AGROPECUARIOS CAYAMBE”.

Poblacion y tamafio de la muestra

e Poblacién:

Para el presente proyecto la poblacion corresponde al nimero de clientes de
la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE” que segun datos suministrados

por la gerente es de 2.839 clientes anuales.

Descripcion de la formula:

Z2xNxPxQ Simbologia:

ez(N —1)"‘22 x P xQ n = Tamafio de la muestra.

N = Tamafio de la poblacién de estudio.
Z = Nivel de confianza (1,96).

P = Probabilidad de éxito (50%)

Q = Probabilidad de fracaso (50%)

e = Error experimental (5%)

N-1 = Factor de correccion.

n =




Aplicacion de la formula:

(1.962). (2.839).(0.50). (0.50)

n=
((0.052)(2.839 — 1)) + ((1.962). (0.50).(0.50)

_10.906,30x 0,25
7,095 + 0,9604

272658
8,0554

n = 338 Encuestas.

33
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f. RESULTADOS

DIAGNOSTICO SITUACIONAL

Antecedentes e historia de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”

Grafico No. 2 AGROPECUARIO CAYAMBE.
Fuente: AGROPECUARIOS CAYAMBE.

La empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE?” inicia sus actividades desde el
15 de agosto 2011 en las calles Av. 12 de febrero s/n y fundadores es una
empresa que se dedica a la venta y comercializacion de insumos agricolas.
Los conocimientos y la pasion por el sector agricola fue el motivo por el cual
dos hermanos la Sra. Carmita Cayambe y Jhinson Cayambe emprendieron
en incrementar “AGROPECUARIOS CAYAMBE” sin embargo por la
demanda del mercado también se incrementd dos secadoras para el

procesamiento del secado del maiz y procesar a zarandeado para
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comercializar a nuestros clientes con el cual anhelamos seguir creciendo y

posicionarnos a nivel provincial.

En el aflo 2014 compramos e implementamos el sistema contable Mpv
Systems con el cual esperaba obtener una base de datos de nuestros
clientes, pero por descoordinacion del mal servicio técnico y la capacitacion
llegamos a fracasar y finalizamos dicho contrato. En el 2015 Agropecuarios
Cayambe abre una sucursal en las calles Av. Alejandro Labaka s/ny 12 de
febrero con el cual se contd con un local alquilado por el momento, pero se
espera muy pronto obtener un local propio en el mercado local. En el 2016
se comprd el sistema contable Visual Fac con el cual se ha venido
trabajando ordenadamente en la base de datos de nuestros clientes y en

todos los mdédulos con el cual se estea brindando un servicio satisfactorio.

Localizacion de la empresa

—
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Gréfico No. 3 Localizacion de la empresa
Fuente: Municipio de la provincia de Orellana.
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Micro-localizacion: La empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE” se
encuentra ubicada en el canton La Joya de los Sachas km 3 via Lago

Agrio/Coca.
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Gréfico No. 4 AGROPECUARIOS CAYAMBE
Fuente: www.googlemaps.com

Personal de la empresa

La empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE” cuenta con 9 empleados, los
mismos que estan distribuidos de la siguiente manera:

e Gerente;

e Asistente Auxiliar Administrativo;

e Supervisor / Ventas;

e Chofer,;

e Despachador;

e Asistente Auxiliar Administrativa;

e Secretaria;

e Cajera;y

e Trabajador en general.

Organigrama estructural de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”



Gerente

Asistente
Auxiliar Admini.
Secretaria
Departamento de Departamento Departamento

Ventas Operativo Financiero
Supervisor / Trabajador Cajera

Ventas General

Chofer
Despachador

Gréfico No. 5 Organigrama estructural de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”
Fuente: Empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”.
Elaboracion: La Autora.
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Marketing mix en la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”

e Producto
‘“AGROPECUARIOS CAYAMBE” es una empresa que esta dedicada a la
venta y comercializaciéon de insumos agropecuarios y balanceados al por
mayor y menor, entre los cuales podemos mencionar:

e Balanceados

e Abonos

e Productos agricolas de la zona

e Insecticidas

e Herbicidas

e Fungicidas

e Nematicida

e Acaricida

e Fertilizantes

e Melaza

e Sal

e Semillas
e Vacunas

e Estimulantes

e Antibioticos

e Antiparasitarios

e Accesorios de mascotas

e Materiales Agricolas
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Gréfico No. 6 Insumos agricolas
Fuente: Empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”".

Gréafico No. 7 Balanceado
Fuente: Empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”.

e Precio

‘“AGROPECUARIOS CAYAMBE” ofrece una variedad de precios cada uno
de acuerdo al tipo de producto, su calidad y su garantia. Los precios de los

productos, en general son iguales que los de la competencia.
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e Plaza

La plaza es importante, ya que el mercado del producto tiene que tener
facilidad de acceso al mismo, el mercado geogréafico de la empresa es el
sector rural del canton La Joya de los Sachas, zona agricola, con cultivos de
ciclo corto principalmente, y pecuaria con produccion ganadera tradicional y
tecnificada. El canal de distribucion de los productos tiene la siguiente

estructura:

PUNTO DE VENTA CLIENTE
“AGROPECUARIOS CAYAMBE”

Gréfico No. 8 Canal de distribucion de los productos de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”
Fuente: Empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”.
Elaboracion: La Autora

e Promocién

La comunicacion de la empresa es bastante deficiente. No hay planificacion
de publicidad, relaciones publicas, eventos. Tampoco existe fuerza de
ventas. Se realiza un merchandising primitivo al exhibir de manera

sobresaliente algunos productos en el punto de venta.
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ANALISIS INTERNO

Encuesta aplicada a los clientes de la empresa “AGROPECUARIOS

CAYAMBE” del cantén La Joya de los Sachas.

1. ¢Cada que tiempo adquiere productos en la empresa
“AGROPECUARIOS CAYAMBE”?

Cuadro No. 4 Tiempo que adquiere los productos

Diario 48 14%
Semanal 100 30%
Quincenal 51 15%
Mensual 52 15%
Trimestral 87 26%

Total 338 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los clientes de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”.
Elaborado por: La Autora.

H Diario

H Semanal
B Quincenal
H Mensual

B Trimestral

Gréfico No. 9 Tiempo que adquiere los productos
Fuente: Cuadro No. 4
Elaborado por: La Autora

Andlisis e interpretacion: El 30% de los clientes encuestados manifiestan
que adquieren semanalmente los insumos en “AGROPECUARIOS
CAYAMBE”, el 26% trimestral, el 15% cada uno quincenal y mensual, y por
altimo el 14% diario. Lo que significa que existe una frecuencia favorable
para la empresa, ya que la mayoria de los clientes adquieren sus productos

en forma semanal.
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2. ¢Como califica la calidad de los productos que vende la

empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”?

Cuadro No. 5 Calidad de los productos

Alto 179 53%
Medio 108 32%
Bajo 51 15%

Total 338 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los clientes de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE".

Elaborado por: La Autora.

M Excelente
M Buenos

= Malos

Gréfico No. 10 Calidad de los productos
Fuente: Cuadro No. 5
Elaborado por: La Autora

Andlisis e interpretacién: El 53% de los encuestados respondieron que los

productos son de excelente calidad, el 32% que son de buena calidad,

mientras que solo el 15% manifestaron que son malos. Por tanto es notoria

la satisfaccion de los clientes en cuanto a la calidad de los productos, esto

beneficia a la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBES” ya que sus

clientes regresan para adquirir sus productos que son excelentes.
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3. ¢Como califica los precios que se ofrecen en la empresa
“AGROPECUARIOS CAYAMBE”?

Cuadro No. 6 Precios de los productos

Baratos 105 31%
Caros 107 32%
Normales 126 37%

Total 338 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los clientes de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE".

Elaborado por: La Autora.

M Baratos
m Caros

= Normales

Gréfico No. 2 Precios de los productos
Fuente: Cuadro No. 6
Elaborado por: La Autora

Analisis e interpretacion: El 37% de los encuestados manifestaron que los
precios de los productos son normales, el 32 % que son caros y el 31% que
son baratos. Esto nos da a conocer que los precios de los productos de
“‘“AGROPECUARIOS CAYAMBE” son accesibles para todo tipo de clientes,
lo que constituye una fortaleza ya que los clientes pueden dar buenas

referencias de la empresa atrayendo mas clientes.
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4. ¢Qué opina sobre la atencion recibida en la empresa

“AGROPECUARIOS CAYAMBE”?

Cuadro No. 7 Atencién recibida

Excelente 125 37%
Muy Buena 105 31%
Buena 89 26%
Regular 19 6%
Total 338 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los clientes de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE".
Elaborado por: La Autora.

M Excelente
B Muy Buena
= Buena

M Regular

Gréfico No. 3 Atencién recibida
Fuente: Cuadro No. 7
Elaborado por: La Autora

Andlisis e interpretacion: EL 37% de los encuestados respondieron que la

atencion recibida es excelente, el 31% muy buena, el 26% buena y el 6%

regular. Los resultados obtenidos demuestran un alto indice de conformidad,

esto refleja una fortaleza que posee la empresa “AGROPECUARIOS

CAYAMBE?”, ya que un cliente bien atendido regresa nuevamente.

5. ¢Considera necesario que la empresa “AGROPECUARIOS

CAYAMBE” implemente un plan de marketing estratégico?
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Cuadro No. 8 Plan de marketing estratégico

Si 338 100%
No 0 0%
Total 338 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los clientes de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE".
Elaborado por: La Autora.

0%

= Si

= No

Gréfico No. 4 Plan de marketing estratégico
Fuente: Cuadro No. 8
Elaborado por: La Autora

Andlisis e interpretaciéon: El 100% de los encuestados manifestaron que si
consideran necesario que la empresa “AGROPECUARIO CAYAMBE”
implemente un plan de marketing estratégico, eso nos da a conocer que hay
mayor porcentaje que cree importante su implementacién en la empresa

AGROPECUARIOS CAYAMBE.
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6. ¢Harecibido algun tipo de promocion al adquirir un determinado
producto?

Cuadro No. 9 Promociones

Si 66 20%
No 272 80%
Total 338 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los clientes de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE".
Elaborado por: La Autora.

HSi

H No

Gréfico No. 5 Promociones
Fuente: Cuadro No. 9
Elaborado por: La Autora

Andlisis e interpretacion: El 80% respondié que no ha recibido ninguna
promocién y el 20% de los clientes contestaron que si han recibido
promociones como regalos en navidad y descuentos. Los datos obtenidos
demuestran que mas del 50% no han recibido ningun tipo de promociones,
por lo tanto se requiere implementar promociones a las cuales puedan
acceder todos los clientes, esto con el fin de incentivar la continuidad de sus

compras en la empresa.
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7. ¢Qué clases de promociones desearia que le ofrezca la empresa
“AGROPECUARIOS CAYAMBE”?

Cuadro No. 10 Tipos de promociones

Descuentos 145 43%
Sorteos 99 29%
Regalos por cada compra superior a una base 94 28%

Total 338 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los clientes de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE".
Elaborado por: La Autora.

Bl Descuentos

M Sorteos

™ Regalos por cada compra
superior a una base

Gréfico No. 6 Tipos de promociones
Fuente: Cuadro No. 10
Elaborado por: La Autora

Analisis e interpretacién: El 43% de los clientes de la empresa
“AGROPECUARIOS CAYAMBE” desearian que se les ofrezcan descuentos,
el 29% sorteos y el 28% prefiere regalos por cada comprar superior a una
base. Por lo tanto esta informacion sera considerada en la determinacion de

las estrategias del plan de promociones para atraer mayor namero de

clientes.
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8. ¢Cual es el medio de comunicacion de su preferencia?

Cuadro No. 11 Medio de comunicacién

Television 76 22%
Radio 109 32%
Prensa 32 9%
Publicidad Exterior 25 7%
Internet 96 28%
Total 338 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los clientes de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE".
Elaborado por: La Autora.

M Television

M Radio

W Prensa

H Publicidad Exterior

M Internet

Gréfico No. 16 Medio de comunicacion
Fuente: Cuadro No. 11
Elaborado por: La Autora

Andlisis e interpretaciéon: El 32% de los encuestados respondieron que el
medio de comunicacién de su preferencia es la radio, el 28% el internet, el
22% la television, el 9% la prensa y por ultimo el 7% la publicidad exterior.
Los datos obtenidos demuestran la gran acogida que tiene la radio e internet
entre los clientes de la empresa, por lo tanto este dato sera considerado en

la propuesta del plan estratégico de marketing.
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9. ¢Has tenido retrasos en la entrega del producto?

Cuadro No. 12 Entrega del producto

Si 128 38%
No 210 62%
Total 338 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los clientes de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE".
Elaborado por: La Autora

| Si

H No

Gréfico No. 17 Entrega del producto
Fuente: Cuadro No. 12
Elaborado por: La Autora

Analisis e interpretacion: El 62% de clientes manifestaron que no han
tenido retraso en la entrega de los productos, mientras que el 38% dijo que
si han existido retrasos, demostrando que la empresa “AGOPECUARIOS
CAYAMBE” es puntual en la entrega de sus productos. Lo que demuestran

gue los clientes estan satisfechos con la entrega puntual de los productos.
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10.¢,Coémo considera la ubicacion de la empresa
“AGROPECUARIOS CAYAMBE”?

Cuadro No. 13 Ubicacién de la Empresa

Excelente 179 53%
Muy Buena 47 14%
Buena 55 16%
Regular 57 17%

Total 338 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los clientes de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”.
Elaborado por: La Autora

M Excelente
B Muy Buena
W Buena

M Regular

Gréfico No. 18 Ubicaciéon de la Empresa
Fuente: Cuadro No. 13
Elaborado por: La Autora

Andlisis e interpretacion: El 53% de los clientes manifestaron que la
ubicacion de la empresa es excelente, el 17% regular, el 16% buena y el
14% muy buena. Esto quiere decir que la ubicacion de empresa
“AGROPECUARIOS CAYAMBE” esta en una parte estratégica para la
acogida de los clientes, constituyéndose en una fortaleza que tiene la

empresa.
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11.;,Cémo considera usted los horarios de atencién que mantiene

actualmente la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”’”?

Cuadro No. 14 Horarios de atencién

Muy convenientes 179 53%
Adecuados 47 14%
Poco convenientes 55 16%
Nada adecuados 57 17%

Total 338 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los clientes de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE".
Elaborado por: La Autora

M Excelente
B Muy Buena
W Buena

M Regular

Gréfico No. 19 Ubicacién de la Empresa
Fuente: Cuadro No. 14
Elaborado por: La Autora

Andlisis e interpretacién: El 53% de los clientes manifestaron que los

horarios de atencibn son muy convenientes para los clientes, el 17%

sostienen que los horarios no son convenientes, el 16% y el 14% consideran

que son medianamente adecuados. Esto quiere decir que los horarios para

la empresa constituyen una fortaleza.
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Encuesta aplicada a los empleados de Ila empresa de
“AGROPECUARIOS CAYAMBE” del cantén La Joya de los Sachas con

respecto del servicio.

1. ¢Cuanto tiempo lleva laborando en la empresa?

Cuadro No. 15 Tiempo de labor

Menos de un afio 0 0%
De 1 a 2 afios 2 22%
De 2 a 4 afios 3 33%
Mas de 4 afios 4 44%
Total 9 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los empleados de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”.
Elaborado por: La Autora

0%

= Menos de un afio
m De 1a2ados
= De 2 a 4 aios

= M3s de 4 afios

Grafico No. 7 Tiempo de labor
Fuente: Cuadro No. 15
Elaborado por: La Autora

Andlisis e interpretacion: El 45% de los empleados manifestaron que
llevan laborando mas de 4 afos, el 33% de 2 a 4 afios, el 22% de 1 a 2 afios
y el 0% menos de 1 afio. Por lo que se puede decir que los resultados
revelan que la mayoria de empleados ha permanecido en la empresa mas

de 4 afios.
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2. ¢Como califica el ambiente de trabajo en la empresa
“AGROPECUARIOS CAYAMBE”?

Cuadro No. 16 Ambiente de trabajo

Excelente 4 44%
Muy Bueno 2 22%
Bueno 2 22%
Regular 1 11%
TOTAL 9 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los empleados de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”.
Elaborado por: La Autora

m Excelente
= Muy Bueno
= Bueno

m Regular

Grafico No. 8 Ambiente de trabajo.
Fuente: Cuadro No. 16.
Elaborado por: La Autora.

Andlisis e interpretacion: El 45% de los empleados manifestaron que el
ambiente de trabajo es excelente, el 22% cada uno que es muy bueno y
bueno y por dltimo el 11% regular. Los resultados obtenidos demuestran que
en la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE” el ambiente de trabajo es
excelente, lo que permite a los empleados sentirse coOmodos y seguros en

sus puestos de trabajo.
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3. ¢Sele habrindado capacitacion por parte de la empresa?

Cuadro No. 17 Capacitacion

Si 3 33%
No 6 67%
Total 9 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los empleados de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”.
Elaborado por: La Autora

= Si

= No

Gréfico No. 9 Capacitacion
Fuente: Cuadro No. 17
Elaborado por: La Autora

Andlisis e interpretaciéon: El 67% de los empleados manifestaron que no
han recibido capacitaciones por parte de la empresa “AGROPECUARIOS
CAYAMBE” y en un menor porcentaje el 33% respondieron que si han
recibido capacitacion de vez en cuando. Por lo tanto manifiestan que les
gustaria ser capacitados en temas como relaciones humanas, atencion al

cliente y el departamento financiero sobre manejo de inventarios.
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4. ¢Conoce detalladamente las funciones que debe realizar en su

trabajo?
Cuadro No. 18 Funciones en su trabajo
Si 7 78%
No 2 22%

TOTAL 9 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los empleados de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”.
Elaborado por: La Autora

=S

= No

Gréfico No. 10 Funciones en su trabajo
Fuente: Cuadro No. 18
Elaborado por: La Autora

Andlisis e interpretacion: ElI 78% de los empleados manifestd que si
conocen las funciones que deben realizar en su trabajo, mientras que el 22%
respondieron que no tienen claras cuales son sus funciones especificas, ya
que ellos obedecen 6rdenes de acuerdo a las necesidades que requiera la
empresa. Los resultados obtenidos demuestran que la mayor parte de los
empleados de “AGROPECUARIOS CAYAMBE” conocen sus funciones, esto
es favorable, ya que cada uno ejecuta sus labores consientes de la

responsabilidad encomendada.
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5. ¢Como calificaria el nivel de satisfaccién de los clientes respecto

ala atencion recibida?

Cuadro No. 19 Nivel de satisfaccion de los clientes

Alto 5 56%

Medio 3 33%

Bajo 1 11%
TOTAL 9 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los empleados de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”.
Elaborado por: La Autora

= Alto
= Medio

= Bajo

Gréfico No. 11 Nivel de satisfaccién de los clientes
Fuente: Cuadro No. 19
Elaborado por: La Autora

Andlisis e interpretaciéon: El 56% de los empleados manifestaron que el
nivel de satisfacciéon de los clientes respecto del servicio en la empresa
‘“AGROPECUARIOS CAYAMBE” es alto, el 33% medio y el 11% bajo. Los
resultados demuestran que los empleados tienen buen criterio acerca de la

percepcién que tienen los clientes de la atencion recibida.
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6. ¢Recibe algun tipo de motivacion?

Cuadro No. 20 Motivacién

Si 5 56%
No 4 44%
TOTAL 9 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los empleados de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”.
Elaborado por: La Autora

m Sj

= No

Grafico No. 25 Motivacion
Fuente: Cuadro No. 20
Elaborado por: La Autora

Andlisis e interpretacion: El 56% de empleados manifestaron que si
reciben motivacién en su trabajo y el 44% respondié que no reciben la
motivacion requerida en la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”. De
acuerdo a la informacién obtenida algunos de los empleados han recibido
motivacion, sin embargo aun no se ha determinado elementos adicionales
gue motiven mas su labor y de esta manera pueda cumplir sus labores con

eficiencia y eficacia.
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7. ¢Se encuentra usted autorizado para poder resolver problemas

gue se presenten con los clientes?

Cuadro No. 21 Problemas con los clientes

No 9 100%
Si 0 0%
TOTAL 9 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los empleados de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”.
Elaborado por: La Autora

0%

m Sj

= No

Grafico No. 12 Plan estratégico de marketing
Fuente: Cuadro No. 21
Elaborado por: La Autora

Andlisis e interpretacion: El 100% de los empleados que laboran en la

empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”, consideran que no se encuentran

autorizados para resolver problemas que se presenten con los clientes. Todo

inconveniente debe ser debidamente reportado al superior quien sera el

encargado de direccionar la respectiva solucion. Esto muestra

la

centralizacién que existe en las decisiones. Este aspectos es clave por al

presentarse algun inconveniente el cliente debe esperar.
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8. ¢Qué acciones cree usted que se deberia considerar en el plan

estratégico de marketing?

Cuadro No. 22 Acciones a considerar

Publicidad 9 100%
Implementar promociones 8 89%
Implementar mas canales de distribuciéon 6 67%
Capacitacion permanente 7 78%

Motivacién-incentivos 9 100%
Fuente: Encuestas aplicadas a los empleados de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”.
Elaborado por: La Autora

= Publicidad

= Implementar promociones

= Implementar mas canales de
distribucién

= Capacitacién permanente

= Motivacién-incentivos

Gréfico No. 27 Acciones a considerar
Fuente: Cuadro No. 22
Elaborado por: La Autora

Andlisis e interpretacion: Las estrategias que los empleados manifiestan
gue se deben considerar en el plan a proponer son: con un 100% cada uno
publicidad y motivacién e incentivos, con un 89% implementar promociones,
con un 78% capacitacion permanente y con un 67% implementar mas
canales de distribuciébn. De acuerdo a estos resultados obtenidos se
evidencia la necesidad de tomar en cuenta estas acciones para la

elaboracioén del plan estratégico de marketing.
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9. ¢Recibe usted sugerencias o reclamos de los clientes y los

canaliza en propuestas y mejoras para la empresa?

Cuadro No. 23 Problemas con los clientes

No 9 100%
Si 0 0%
TOTAL 9 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a los empleados de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”.
Elaborado por: La Autora

0%

u Sj

= No

Grafico No. 28 Plan estratégico de marketing
Fuente: Cuadro No. 23
Elaborado por: La Autora

Andlisis e interpretacion: El 100% de los empleados que laboran en la

empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE” manifiesta asi mismo que no son

quienes reciben sugerencias ni reclamos; es mas, no existen mecanismos

para canalizar las opiniones de los clientes de la empresa. Se evidencia

claramente que este aspecto es una debilidad en la empresa.
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Diagndstico de la entrevista aplicada a la gerente - propietaria de la
empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE” en el cantén La Joya De Los
Sachas,

1. ¢(Desde cuando funciona la empresa “AGROPECUARIOS
CAYAMBE”?

La gerente-propietaria Sra. Carmita Alexandra Cayambe Zapata supo
manifestar que la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE” funciona desde

el 15 de agosto del 2011.

2. ¢La empresa tiene definida la vision, mision y valores

institucionales que permitan guiar las operaciones de la misma?

La empresa cuenta con vision-mision y valores institucionales las cuales
sirven de guia para que los empleados tengan un mejor desenvolvimiento en
sus actividades, sin embargo no se los da a conocer a todos los empleados
de la empresa, ademas dichos aspectos se encuentran desactualizados en

la empresa.

3. ¢Con cuantos empleados cuenta la empresa “AGROPECUARIOS

CAYAMBE” y que funcién desempefan?

La empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE” posee 9 empleados los cuales
estan distribuidos de la siguiente manera: Gerente, Asistente Auxiliar
Administrativo, Supervisor / Ventas, Chofer, Despachador, Asistente Auxiliar

Administrativa, Secretaria, Cajera y Trabajador en general.

4. ¢Cuenta su empresa con un manual de funciones?

La gerente-propietaria expresa que la empresa no cuenta con un manual de

funciones.
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5. ¢La empresa cuenta con una politica de estudio, determinacion y

fijacion del marketing mix? (producto, precio plazay promocién)

La empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE” no cuenta con una politica de

determinacion del marketing mix.

6. ¢Cual es la principal actividad econdmica que realiza la empresa

“AGROPECUARIOS CAYAMBE”?

La principal actividad econ6mica que realiza la empresa
‘“AGROPECUARIOS CAYAMBE” es la venta de insumos agricolas y

balanceados al por mayor y menor.

7. ¢Qué productos distribuye la empresa “AGROPECUARIOS

CAYAMBE”?

La empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE” distribuye todo los referente a
insumos agricolas como rodenticides, cucarachisidas fungicidas, Insecticidas
y alimentos balanceados para animales especificamente aves, cerdos,

ganado, cuy, conejo y perros.

8. ¢Quiénes son sus principales proveedores?

Los principales proveedores de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE"
son: BIOALIMENTAR, ECUAQUIMICA, FARMAGRO, AGROSAD,
QUIMASA, SOLVESA, AGRIPAC, GENETICA NACIONAL, ESPAGROTEC,
AFECOR, NOVOFARMS, JAMES BROWN, ALASKA, GRUPO GRANDES,

TADEC, AMBAVET y FARBIO PHARMA.
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9. ¢Quiénes son sus principales clientes?

La empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE” tiene como sus clientes
principales a los agricultores, a quienes se les vende los insumos agricolas y

toda clase de balanceados al por mayor y menor.

10.¢Hatenido retrasos en la entrega de los productos?

La gerente propietaria respondio que generalmente no ha existido retraso en
la entrega de sus productos, en algunas ocasiones se ha retrasado por

inconvenientes climaticos o por fallos en el envio transporte se dafia.

11. ;Cree usted que el precio de los productos es competitivo, por
qué?

Expresa que si, porque mantienen precios accesibles a los clientes y acorde

a la competencia.

12.¢,Se realiza algun tipo de publicidad de la empresa
“AGROPECUARIOS CAYAMBE”?

La empresa no tiene mucha publicidad ya que la gerente propietaria
manifiesta que por el tiempo que se encuentra en el mercado ya es
conocida. La poca publicidad se la realiza a través de medios locales, por lo
tanto no cuenta con una publicidad adecuada para hacer conocer los

productos que ofrece la empresa.

13.¢0Ofrecen promociones a sus clientes?

La empresa ‘AGROPECUARIOS CAYAMBE” no ofrece promociones
continuas, en ocasiones se brinda descuentos dependiendo del cliente y

entregan regalos en navidad.
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14. ;Se brindan incentivos de compra a los clientes?

La empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE” no ofrece incentivos,
solamente cuando se encuentra de aniversario se envia a algunos clientes

algun incentivo.

15. ¢Realiza algun tipo de motivacion e incentivos a sus empleados?

¢ Qué tipo?

La Sra. Carmita Alejandra Cayambe Zapata gerente-propietaria de la
empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE” manifiesta que no ofrece ningun
tipo de motivacion a sus empleados, lo que se les brinda es un buen trato y

un sueldo acorde a su trabajo y por ende con todos los beneficios de Ley.

16.¢Se capacita al personal de la empresa? En qué temas.

Manifiesta que solamente se capacita de vez en cuando al personal que
tiene mas de un afio trabajando en la empresa, por lo que no se lo hace de

manera adecuada.

17.¢;La empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE” dispone de una

base de datos de sus clientes?

La empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE” si dispone de una base de
datos de todos los clientes en el programa Visual FAC, de esta manera nos
facilita cuando nos solicitan los insumos por medio de llamadas, pues ello
evita estar preguntando la direccion solamente se revisa en la base de

datos.



65

18.,Qué canales de distribucion utiliza la empresa para

comercializar sus productos?

Se utiliza el canal de comercializacion directo, es decir el cliente compra

directamente en el punto de venta.

19.,Se encuentra posicionada la empresa en el mercado?

La empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE” si se encuentra posicionada
en el mercado, ya que ha tenido una buena acogida por parte de los clientes
a ello se le agrega que se encuentra ubicada en un buen lugar que facilita la

accesibilidad para los clientes.

20.¢Cudles considera usted que son sus principales competidores?

Expresa que las empresas que representan su competencia directa son las

siguientes: ORIENTAGRO Y AGRIPAC.

21.¢;Cudles son los objetivos a largo plazo que tiene su empresa?

La empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE” no tiene definidos sus

objetivos a largo plazo.

22.¢0frece usted, a sus empleados los materiales adecuados para

gue puedan desarrollar las actividades a ellos encomendadas?

La empresa les facilita todos los materiales y herramientas para que puedan

trabajar con mayor eficacia y eficiencia en sus labores encomendadas.

23.;,Posee la empresa jornadas de planificacion en los que

participen directivos y empleados?
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La sefiora gerente supo indicar que la empresa no planifica como deberia
por lo cual la administracion se ha vuelto circunstancial y no se tiene

horizonte alguno definido.

Matriz de valoracién de los factores internos — EFlI
Paso 1: Identificar las FORTALEZAS y DEBILIDADES de la empresa.
Fortalezas:

1. Insumos agricolas de buena calidad.

2. Precios de venta de los insumos son menores a los de la

competencia.

3. Dispone de clientes fieles a la empresa y satisfechos.

4. Buena atencion al cliente.

5. Ambiente de trabajo de adecuado.
Debilidades:

1. Desconocimiento de los objetivos de la empresa.

2. No se ofrece el servicio el servicio de entrega a domicilio.

3. Esporadicas actividades promocionales y de publicidad.

4. El personal de la empresa no cuenta con uniformes que los

identifique.

5. Falta de capacitacion a los empleados.
Paso 2: Asignamos una ponderacion a cada factor, el valor oscila entre
0.01- 0.99 y la sumatoria de estas ponderaciones debe ser igual a 1.
Paso 3: Determinamos una calificacion 1 a 4, realizada de la siguiente
manera: fortaleza mayor 4, fortaleza menor 3, debilidad mayor 1 y debilidad

menor 2
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Paso 4: Cada ponderacion se multiplica por la calificacion de cada factor.

Paso 5: La sumatoria de los resultados obtenidos se los analiza de la
siguiente manera: si el resultado es mayor que 2.5, nos indica que existe
predominio de las fortalezas sobre las debilidades; en cambio si es menor
que 2.5, existe predominio de las debilidades sobre las fortalezas. Y si es

igual la empresa se mantiene estable.

Segun el analisis de la matriz de valoracion de factores internos (EFI) se
puede evidenciar que luego de realizar la ponderacion de los factores
determinantes de éxito se tiene un resultado de 2,64 lo que significa que
existe un predominio de las fortalezas sobre las debilidades, lo que se debe

aprovechar en beneficio de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”.



Cuadro N° 24

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS MEFI
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N° ASPECTO REFERENCIA | PESO | CALIFICACION | TOTAL
FORTALEZAS

Insumos agricolas de buena Preg. 2 Clientes

1 |calidad Preg. 19 Gerente 0,1 4 0,4
Precios de los insumos son Preg. 3 Clientes

2 | menores a los de la competencia. | Preg. 11 Gerente 0,1 3 0,3
Se dispone de una base de datos

3 | de clientes fieles y satisfechos. Preg. 17 Gerente 0,08 4 0,32

Preg. 4, 9 Clientes

4 | Excelente atencion al cliente. Preg. 5 Empleados | 0,08 4 0,32

5 | Ambiente de trabajo adecuado. Preg. 2 Empleados | 0,08 3 0,24

6 | Excelente ubicacion de la empresa. | preg. 10 Clientes 0,1 4 0,4
SUBTOTAL 0,54 1,98

DEBILIDADES

No existen promociones en la Preg. 6 Clientes

1 [empresa Preg. 13 Gerente 0,1 1 0,1

Preg. 8 Clientes

2 | Escasa publicidad en la empresa Preg. 12 Gerente 0,1 2 0,2
Falta de capacitacién a los Preg. 3 Empleados

3 | empleados Preg. 16 Gerente | 0,06 1 0,06
Exceso de concentracién en la Preg. 8,9

4 |toma de decisiones Empleados 0,1 2 0,2
La empresa no realiza Preg. 21,23

5 | planificacion. Gerente 0,1 1 0,1
SUBTOTAL 0,46 0,66
TOTAL 1 2,64

Fuente: Analisis interno
Elaborado por: La Autora.
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ANALISIS EXTERNO

Factores

Para la planeacion estratégica de marketing se debe tomar en cuenta
diferentes factores, tales como: politico, econdmico, social, tecnolégico y
ambiental que pueden influir sobre la empresa “AGROPECUARIOS

CAYAMBE”. Asi como las cinco fuerzas de Porter

e Factor politico

En el Ecuador se distingue por ser uno de los paises mas intervencionistas y
donde la generacion de riqueza es una de las mas complicadas de
Latinoamérica.

Las politicas agricolas han tenido diferentes objetivos y han buscado
influenciar  diversos sectores; asi mismo existen instituciones
gubernamentales encargadas de la regulacion de este sector industrial como
Agrocalidad, Ministerio del Ambiente, Ministerio de Agricultura y Ganaderia,
Sistema de Rentas Internas, etc., todas ellas con funciones especificas.

Por una parte AGROCALIDAD es la entidad encargada de mantener y
mejorar el estatus sanitario de los productos agropecuarios del pais, con el
objetivo de precautelar la inocuidad de la produccion primaria, contribuir a
alcanzar la soberania alimentaria, mejorar los flujos comerciales y apoyar el
cambio de la matriz productiva del pais. Para ello tiene como objetivos

institucionales:
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« Incrementar la calidad fitosanitaria, zoosanitaria y la inocuidad de los
alimentos en su fase primaria para consumo interno y comercio
exterior;

« Incrementar el desarrollo del talento humano;

« Incrementar la eficiencia operacional; y,

« Incrementar el uso eficiente del presupuesto.

Para el pleno cumplimiento de su mision esta institucion brinda asesoria

técnica.

Asi mismo existen instituciones que de control y regulacién que ejercen la
rectoria y emiten sanciones por cualquier motivo como el Ministerio del
Ambiente que es la autoridad ambiental del Ecuador, que ejerce el rol rector
de la gestion ambiental, que permita garantizar un ambiente sano y
ecolégicamente equilibrado con el objetivo de hacer del pais, una nacion que
conserva y usa sustentablemente su biodiversidad, mantiene y mejora su
calidad ambiental, promoviendo el desarrollo sustentable y la justicia social,

reconociendo al agua, suelo y aire como recursos naturales estratégicos.

Andlisis: Respecto al factor politico se denota que existen a disponibilidad
instituciones gubernamentales que lo que buscan es garantizar la
productividad agroindustrial en el Ecuador como mecanismo idéneo para
cumplir con la seguridad alimentaria que el pais tanto necesita; por lo tanto
constituye una clara oportunidad para la empresa “AGROPECUARIOS
CAYAMBE” en el cantdn La Joya de los Sachas la disponibilidad de asesoria

técnica.
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Asi mismo dicho factor constituye una evidente amenaza por cuanto existen
instituciones y leyes sancionadoras con extrema rigidez y contundencia en el
control ejercido a las instituciones como “AGROPECUARIOS CAYAMBE”
e Factor econémico

En este factor se analiza los aspectos econdmicos que afectan a la
produccion agricola. Los factores tierra, capital y trabajo interactlan para
definir la mejor forma de optimizar la produccién dependiendo de las
condiciones de cada agro productor. La logistica se refiere a todos los
aspectos que deben estar engranados en la maquinaria que representa la
produccion agricola. La seguridad industrial son normas que buscan mejorar
la seguridad en el campo y mitigar los riesgos a los que esta expuesto un
campesino, se hace la analogia entre la empresa agricola y la empresa
industrial.

Con la finalidad de realizar un analisis del aspecto econdémico es

conveniente tomar en cuenta los siguientes aspectos:

PIB (Producto Interno Bruto)

989
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Grafico No. 29 Precio del barril del crudo ecuatoriano.
Fuente: (El Universo, 2015)
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La baja del precio del petréleo, dada, segun analistas, por una sobreoferta
de los principales socios de la OPEP (Organizacion de Paises Exportadores
de Petrdleo), que se niegan a disminuir su produccion, empezo6 a sentirse en
agosto pasado. Ese escenario mundial, que vuelve variable el valor del
crudo, tiene una incidencia directa en la economia ecuatoriana, altamente
dependiente del petroleo: representa entre el 53% y 57% de sus
exportaciones, los ingresos que genera equivalen al 11,5% del Producto
Interno Bruto (PIB) y, segun la proforma 2015 aprobada por la Asamblea,

financiara el 15% del Presupuesto General del Estado. (El Universo, 2015)

Andlisis: Al existir una disminucion en el precio del barril petréleo de crudo
ecuatoriano, lo cual tiene una incidencia directa en la economia del pais, el
factor econdmico es considerado como una amenaza para la empresa
‘“AGROPECUARIOS CAYAMBE”, por cuanto la economia del pais se
encuentra deteriorada por el excesivo endeudamiento del anterior gobierno y

la productividad por los suelos.

Inflacion

La inflacion es el alza continua de todos los bienes y servicios durante un
cierto periodo. No se refiere a situaciones puntuales (ejemplo, una elevacion
de impuestos o alza de salarios generan una elevacion del nivel de precios,
pero no necesariamente cambian el proceso continuo de fondo que es
inflaciébn). Hay varias maneras de medirla, pero basicamente dos mas
usadas. Una, la inflacion al consumidor: cuanto sube continuamente una

cierta canasta de bienes y servicios que la gente utiliza regularmente. Dos, el
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deflactor del PIB: cuanto suben los precios promedios de todos los bienes y

servicios (consumo, exportacion, inversion, etcétera).

En los dltimos diez afios el promedio es de 4%, con un pico alto de 8,40% en
2008 y un bajo hacia el 1% en 2016, y en tendencia va bajando desde 2015.
En conjunto excesivo, por eso somos un pais caro. El deflactor del PIB En
ocho afos, hasta 2014, aumentd 55,3%, 5,7% de promedio anual, pero en
2015 y 2016 ha caido 2,3% anual. Asi, el PIB crecié de (aproximadamente)
47 mil millones en 2006 a 102 mil millones en 2014, pero de ese 118% de
incremento, 41% fue aumento real de produccion y 55% de precios
excesivos. Mientras, en los dos ultimos afios (segun previsiones del BCE) la
produccion ha caido en 1,5%, pero los precios casi 5%, por eso el PIB ha
bajado de 102 a 96 mil millones (probablemente sera aun menos). (Paredes,

2016)

Andlisis: El factor inflacién afecta directamente a la empresa, ya que esta se
dedica a la venta y comercializacion de insumos agricolas y balanceados al
por mayor y menor. Por lo que su alta volatilidad y crecimiento de los precios
en los productos agricolas que se consideran en el calculo del indice
Nacional de Precios al Consumidor, mismo que tiene correlacion con el
indice de Inflacion Nacional y que repercute negativamente en el poder
adquisitivo y, consecuentemente influye en la capacidad adquisitiva que
tienen las personas para realizar la compra de productos, de tal manera que
se convierte en una oportunidad para la empresa “AGROPECUARIOS
CAYAMBE” que el indice inflacionario se mantenga estable y menor a dos

digitos.
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Tasas de Interés

El ente regulador de las tasas de interés en el Ecuador es el Banco Central
que fija a los demas bancos; sobre esta base las instituciones financieras
fijan las tasas para sus clientes. Este monto es el maximo posible que puede
llegar a tomarse como tasa de interés para todas las instituciones que la
cobren, y en caso de superar dicho monto, habra una sancién dictada por la

ley de dicho pais.

FECHA VALOR
Noviembre -30-2016 8,38%
Octubre-31-2016 8,71%
Septiembre-30-2016 8,78%
Agosto-31-2016 8,21%
Julio-31-2016 8,67%
Junio-30-2016 8,66%
Mayo-31-2016 8,89%
Abril-30-2016 9,03%
Marzo-31-2016 8,86%
Febrero-29-2016 8,88%
Enero-31-2016 9,15%
Diciembre-31-2015 9,12%

Cuadro No. 25 Tasas de interés
Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE).

Con la Resolucion 133-2015-M de 29 de septiembre de 2015 indica que: "La
Tasa Activa Efectiva Referencial corresponde a la tasa de interés activa
efectiva referencial del segmento comercial prioritario corporativo”. (Banco
Central, 2016).

Andlisis: Dentro de los factores econdmicos se puede evidenciar que las

tasas de interés se mantienen estables en un promedio de 8,38% segun
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datos del Banco Central del Ecuador, y por ende permiten a las empresas
qgue requieran financiamiento adquirir un crédito a bajos Intereses a largo
plazo, lo que representa una oportunidad para la empresa

‘AGROPECUARIOS CAYAMBE".

e Factor social

El principal factor en este ambiente es el hombre, y muchas caracteristicas
de la poblacion afectan las posibilidades del productor y su empresa, por
ejemplo, la disponibilidad de mano de obra de la regién durante el transcurso
del afio. Los valores y las actitudes de las personas, como el amor al trabajo,
la conciencia y voluntad de conservar los recursos naturales y las tradiciones
culturales, tienen efectos como las acciones del trabajador y su
productividad potencial; de igual manera inciden los niveles de educaciéon y
capacitaciéon formal e informal; hoy en dia existen muchas posibilidad de
mejoramiento; asi como también se puede obtener mano de obra disponible
en el mercado lo que garantizaria que exista un aspecto positivo para la

empresa.

Andlisis: Este factor claramente representa una oportunidad para la
misma, por cuanto en el medio se dispone de personal calificado y dispuesto

a trabajar en las condiciones que la empresa ofrece.

e Factor tecnolégico

En los actuales momentos existe un auge tecnolégico, sobre todo en cuanto
a las tecnologias de la informacion y comunicacion. Asi mismo se cuenta

cada vez mas con implementos tecnologicos para la actividad agricola. Es
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asi que en los dultimos afios la tecnologia ha ofrecido una serie de
alternativas que permiten optimizar los procesos en los distintos ambitos que

requieran las empresas.

Particularmente se puede mencionar que en lo referente a la
comercializacion de insumos agricolas la tecnologia ofrece una serie de
innovaciones en cada uno de los procesos que implica su comercializacion y
la manera de llegar al agricultor que es su mercado meta de distribucion,
logrando con ello ofrecer productos de calidad a los clientes de la empresa

‘AGROPECUARIOS CAYAMBE".

Andlisis: Segun lo analizado anteriormente, la empresa consciente de que
estos tipos de recursos son los que se tienen que ir incrementandose en
cantidad y calidad en la comercializacién de insumos agricolas, ya que toda
innovacion tecnoldgica favorece en una mayor rentabilidad de la empresa,
como el expendio de semillas certificadas, manejo de los campos de cultivo
con paquetes tecnolégicos exigentes, el uso de la maquinaria en la
basqueda de la optimizacibn de las labores agricolas (sembradoras
abonadoras, cultivadoras, cosechadoras), siendo esto una oportunidad

para la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”.


http://www.monografias.com/trabajos37/innovacion-tecnologica-empresarial/innovacion-tecnologica-empresarial.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/rentypro/rentypro.shtml#ANALIS
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Analisis de las cinco fuerzas de PORTER

Es preciso conocer también los principales elementos del mercado que
sirven de base a las cinco fuerzas que intervienen en un sector agricola, asi

tenemos:

1. Amenaza de entrada de nuevos competidores

Gréfico No. 30 Competidores
Fuente: (ECORAE, 2014)

En el mercado de las empresas comercializadoras de insumos

agropecuarios en los ultimos afios se han incrementado la presencia de
varios competidores, sin embargo a la empresa en estudio
‘“AGROPECUARIOS CAYAMBE” no le ha perjudicado los ingresos de estos
nuevos competidores, debido a su liderazgo en el mercado, ademés de
contar con varios afios de experiencia en la venta y comercializacion de
insumos agricolas y asi de esta manera reducir los costos de
comercializacion. Entre las barreras de entrada para nuevos competidores

podemos mencionar las siguientes:

e Inversidn necesaria o requisitos de capital: Se requiere invertir un
elevado capital para la adquisicion de los insumos agropecuarios. Es

asi que en determinados sectores, la inversion que se necesita tan
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solo para formar parte del mismo es tan enorme que las empresas no
pueden afrontarla, por muy grandes que estas sean.

e Economias de escala: Representa una barrera, ya que las pequefnas
empresas que incursionan en este ambito de comercializacion de
insumos agropecuarios, su produccion inicial no es eficiente para la
rentabilidad de las mismas, por lo que hay que producir a gran escala.

e Ventaja absoluta en costos: El hecho de ser los primeros en llegar a
un sector, unido a otros factores como el abastecimiento de insumos
agricolas o las economias de aprendizaje, provocan que la empresa
que ya esté dentro del sector tenga ventajas en costos, lo que supone
un impedimento importante para aquellas empresas que quieren
formar parte de ese sector.

e Acceso a canales de distribucién: Es la aceptacion de
comercializar el producto del nuevo competidor por los canales
existentes, con restricciones que disminuyan la capacidad de
competencia de la nueva empresa en el mercado. Esta barrera es
muy importante, ya que el consumidor final no tendra posibilidad de

adquirir el producto si no lo ve en el punto de venta.

Andlisis: Dentro del ingreso de nuevos competidores en empresas
dedicadas a la comercializacion de insumos agropecuarios, las barreras de
entrada son altas entre las que podemos mencionar la experiencia y
conocimiento que el negocio requiere, ademas de que se necesita una fuerte
inversion de capital a ello se le agrega el cumplimiento y requisitos

gubernamentales que deben cumplir las empresas dedicadas a este tipo de
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actividad; lo que representa una oportunidad para la empresa en estudio

‘AGROPECUARIOS CAYAMBE".

La rivalidad entre competidores

Es la fuerza con que las empresas emprenden acciones, para fortalecer su
posicionamiento en el mercado y proteger asi su posicion competitiva a

costa de sus rivales en el sector.

Para la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE” la competencia existente
en nuestro medio hoy en dia se ha convertido en un verdadero reto, quienes
en los ultimos afios han realizado significativos esfuerzos por presentar
una intensa oferta; es aqui donde la gerente-propietaria debe tomar las
debidas precauciones en implementar estrategias eficientes de publicidad y
promocién con la finalidad de dar a conocer a los agricultores los productos

gue ofrece la empresa, puesto que son los principales clientes.

Entre la competencia directa que se desenvuelve nuestra empresa, tenemos

las siguientes:

e ORIENTAGRO S.A;y

e AGRIPAC S.A.
Las mencionadas empresas ofrecen productos al mercado y como es tactica
esperada, aplican estrategias cada vez mas viables, en donde la empresa se
ve sometida a enfrentar para poder continuar con las actividades en el medio

al que se desenvuelve.
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Andlisis: De acuerdo a lo antes enunciado, se establece que las empresas
que distribuyen insumos agricolas en la ciudad constituyen una amenaza
para la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”, por lo que ha podido
mantener precios en los insumos que oferta e incluso a menor costo y de
esta manera tener también presencia en el mercado local del area de

influencia de comercializacion.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Un mercado o segmento no es atractivo si existen productos sustitutos
reales o potenciales. La situacion se complica si los sustitutos estan mas
avanzados tecnolégicamente o0 pueden entrar a precios mas bajos

reduciendo los margenes de utilidad de la empresa.

Aunque en la realidad no existen productos sustitutos que remplacen
directamente a los insumos agricolas, se puede considerar como posibles

sustitutos a cascaras y desechos organicos del ganado vacuno o porcino.

Andlisis: La existencia de productos sustitutos para la comercializacion de
insumos agricolas representa una amenaza para la empresa, puesto que
ofrece resultados similares en los cultivos, sin embargo este tipo de
productos sustitutos no brinda ninguna garantia que asegure, que al utilizar
dichos abonos de desechos organicos mejoren las cosechas o eviten
plagas debido a su baja calidad, pero por su facil adquisicion y bajo costo

algunos agricultores optan por este tipo de productos.
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Poder de negociacién de los clientes
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Gréfico No. 31 Insumos agropecuarios
Fuente: (Sofoval, 2016)

Como resultado de un profundo analisis a los clientes, se puede concluir
afirmando que el poder de negociacion que actualmente ejercen los clientes
esta considerado como intermedio ya que dan a conocer sus exigencias en
materia de reduccion de precios, de mayor calidad y servicios y por
consiguiente la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE” tendra que aplicar
estrategias adecuadas de marketing para que no exista una disminucion en

los margenes de utilidad.

Andlisis: Hoy en dia los clientes son el factor primordial para la buena
marcha de la empresa, siendo necesario para ello que la empresa
“‘“AGROPECUARIOS CAYAMBE” oferte productos de excelente calidad, con
precios bajos, agilidad y rapidez en la entrega de los mismos siendo esta
una oportunidad a favor de la empresa, es el poder de convencimiento que

tiene la Gerente-Propietaria al momento de negociar el producto, ya que
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demuestra mucha seguridad al garantizar la calidad del producto y de esta
manera vender en mayor proporcion el mismo. Este nivel de liderazgo que
posee la Gerente-Propietaria se lo pudo observar de forma directa en el

momento que se realizo la entrevista.

Poder de negociacion de los proveedores

Un mercado no serd atractivo cuando los proveedores estén muy bien
organizados gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan imponer sus
condiciones de precio y tamafio del pedido. La situacion ser4d aun mas
complicada si los insumos que suministran son claves para nosotros, no
tienen sustitutos o son pocos y de alto costo. Dentro del sector agropecuario,

se encuentran los siguientes proveedores:

BIOALIMENTAR,;

e ECUAQUIMICA;
¢ FARMAGRO;

e AGROSAD;

o QUIMASA,

e SOLVESA;

e AGRIPAC;

e GENETICA NACIONAL,
e ESPAGROTEC,

e AFECOR,;

e NOVOFARMS;

e JAMES BROWN;

e ALASKA;
¢ GRUPO GRANDES;
e TADEC;

e AMBAVET;y
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e FARBIO PHARMA.

Andlisis: Los proveedores que estan en relacién directa con la empresa
‘“AGROPECUARIOS CAYAMBE” son los que proveen materia prima e
insumos a la empresa, en el caso de los fungicidas son adquiridos
directamente, lo que representa una oportunidad para la empresa en

estudio.
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Matriz de valoracién de los factores externos - EFE

Desarrollo de la matriz:

Pasol: Identificamos las OPORTUNIDADES y AMENAZAS de la empresa.
Oportunidades:

1. Existencia de asesoria técnica de instituciones gubernamentales.

2. Tendencia inflacionaria estable en el Ecuador.

3. Tasas de interés accesibles para acceder a créditos y financiamiento.

4. Disponibilidad de mano de obra calificada.

5. Recursos tecnolégicos disponibles para la actividad agricola

6. Existencia de barreras de entrada en la empresa.

Amenazas

1. Leyes sancionadoras para empresas agricolas que intervienen en el

agro.

2. Endeudamiento del Ecuador y disminucion de la economia.

3. Rivalidad entre competidores en cuanto a precios diferenciados.

4. Existencia de productos sustitutos que pueden invadir el mercado.
Paso 2: Asignamos una ponderacion a cada factor, los valores oscilan entre
0.01 — 0.99, dandonos la suma de estas ponderaciones igual a 1.

Paso 3: Asignamos una calificacion de 1 a 4 a los factores distribuido de la
siguiente manera: Oportunidad mayor 4, oportunidad menor 3, amenaza
menor 2 y amenaza mayor 1.

Paso 4. Se multiplica cada ponderacion por la calificacion del factor,

determinando como respuesta el resultado ponderado.
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Paso 5: La sumatoria de los resultados ponderados nos da un valor el cual
se lo interpreta de la siguiente manera: si el resultado es mayor de 2.5 hay
predominio de las oportunidades sobre las amenazas; si es menor de 2.5
indica que existe predominio de las amenazas sobre las oportunidades, y si

esigual a 2.5 la empresa se mantiene estable.

Segun el analisis de la matriz de valoracion de factores externos (EFE) se
puede evidenciar que luego de realizar la ponderacion de los factores
determinantes de éxito se tiene un resultado de 2,55 lo que significa que
existe un predominio de las oportunidades sobre las amenazas, lo que se
debe aprovechar en beneficio de la empresa “AGROPECUARIOS

CAYAMBE”.



) Cuadro N° 26
MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS - EFE

N° ASPECTO | REFERENCIA | PESO | CALIFICACION | TOTAL
FORTALEZAS
Existencia de asesoria técnica
de instituciones Factor politico;
gubernamentales pagina 70 0,2 3 0,6
L. . . Factor
Tendencia inflacionaria estable | ocongmico;
en el Ecuador. pagina 72 0,1 3 0,3
Tasas de interés accesibles para
obtener créditos y Z;;oérmico;
financiamiento. pagina 75 0,05 4 0,2
Disponibilidad de mano de obra | ractor social;
calificada pagina 76 0,1 4 0,4
Recursos tecnolégicos Factor
disponibles para la actividad de | ecnolégico;
la empresa. pégina 77 0,1 3 0,3
F. Porter
Amenaza de
nuevos
Existencia de barreras de competidores;
entrada en la empresa. pagina 78 0,1 4 0,4
SUBTOTAL 0,65 2,2
AMENAZAS
Leyes sancionadoras para
empresas agricolas que Factor politico;
intervienen en el agro. pégina 70 0,1 1 0,1
Endeudamiento excesivo del Factor
Ecuador y disminucién de la econémico;
economia. pagina 72 0,05 1 0,05
Rivalidad entre competidores Z'n::’rter Rivalidad
en cuanto a precios comfnetidores;
diferenciados. pagina 80 0,1 1 0,1
F. Porter
Existencia de productos Amenaza de
productos
sustitutos que pueden invadir el | g qtitutos; pagina
mercado, 81 0,1 1 0,1
SUBTOTAL 0,35 0,35
TOTAL 1 2,55

Fuente: Andlisis interno
Elaboracion: La Autora.
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A continuacién se presenta los pasos para el desarrollo de la matriz FODA:

Paso 1. Resumen de factores externos e internos de la empresa.

Cuadro No. 27 Matriz FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

1. Insumos agricolas de buena 1. No existen promociones en la empresa.
calidad. 2. Escasa publicidad en la empresa.

2. Precios de venta de los insumos 3. Falta de capacitacion a los empleados.
son menores a los de la 4. Exceso de concentracion en la toma de
competencia. decisiones.

3. Se dispone de clientes fieles a la 5. La empresa no realiza planificacion.

empresa y satisfechos.

Excelente atencion al cliente.
Ambiente de trabajo de adecuado.
Excelente ubicacion de la empresa.

o0k

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1. Existencia de asesoria técnica
de instituciones
gubernamentales.

2. Tendencia inflacionaria estable
en el Ecuador.

3. Tasas de interés accesibles
para  obtener créditos y
financiamiento.

4. Disponibilidad de mano de obra
calificada.

5. Recursos
disponibles para
agricola.

6. Existencia de barreras de
entrada en la empresa.

tecnolégicos
la actividad

Leyes sancionadoras para empresas
agricolas que intervienen en el agro.
Endeudamiento excesivo del Ecuador y
disminucion de la economia.

Rivalidad entre competidores en cuanto
a precios diferenciados.

Existencia de productos sustitutos que
pueden invadir el mercado.

Fuente: Analisis interno y externo.
Elaborado por: La Autora.



Cuadro No. 28 Matriz de alto impacto

Existencia de asesoria técnica de instituciones

gubernamentales.

2. Tendencia inflacionaria estable en el Ecuador.

3. Tasas de interés accesibles para obtener
créditos y financiamiento.

4. Disponibilidad de mano de obra calificada.

5. Recursos tecnolégicos disponibles para las
actividades agricolas.

6. Existencia de barreras de entrada en la

Insumos agricolas de buena calidad.

Precios de venta de los insumos son
menores a los de la competencia.

Se dispone de clientes fieles a la
empresa y satisfechos.

Excelente atencion al cliente.
Ambiente de trabajo de adecuado.
Excelente ubicacién de la empresa.

ook w NE

F1 — O1: Aprovechar el aporte del
gobierno a la produccion agricola, con ello
la existencia de insumos agricolas de
buena calidad.
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No existen promociones en la empresa.
Escasa publicidad en la empresa.
Falta de capacitacion a los empleados.

Exceso de concentracién en la toma de
decisiones.

La empresa no realiza planificacion.

a PwbdE

D3, D4 - 03: Implementar publicidad y
seguimiento a los clientes aprovechando los
medios tecnoldgicos y redes sociales.

empresa.

1. Leyes sancionadoras para empresas agricolas
gue intervienen en el agro.

2. Endeudamiento excesivo del
disminucion de la economia.

3. Rivalidad entre competidores en cuanto a
precios diferenciados.

4. Existencia de productos sustitutos que pueden
invadir el mercado.

Ecuador vy

F2 — A3: Implementar promociones para
atraer mas clientes.

F2 - A3: Implementar el servicio de
entrega a domicilio a fin de lograr una
mayor preferencia de los clientes, que le
permita  hacer frente a nuevos
competidores.

D5 — A4: Implementar capacitacion para los
empleados, que permita brindar una
excelente atencion con personal capacitado
ante la existencia de rivalidad entre
competidores.

D4- A2: Implementar el uso de uniforme
para el personal de la empresa, que los
identifique y tener un mejor desempefio.

Fuente: Matriz FODA.
Elaborado por: La Autora.
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Después de haber elaborado la matriz de alto impacto se procedid a realizar

la combinacién FO, FA, DO, DA obteniendo como resultados los siguientes

objetivos estratégicos:

Cuadro No. 29 Objetivos estratégicos

NO

ESTRATEGIAS FO, FA, DO, DA

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Implementar publicidad y seguimiento a
los clientes aprovechando los medios

tecnologicos y redes sociales.

Implementar promociones para atraer

mas clientes.

Crear una pagina las ventas y el
posicionamiento de la empresa en

el mercado.

Implementar el servicio de entrega a
domicilio a fin de lograr una mayor

preferencia de los clientes, que le

permita hacer frente a nuevos

competidores.

Mejorar el servicio al cliente de la

empresa.

Implementar el uso de uniforme para el

personal de la empresa, que los

identifique y tener un mejor desempefio.

Mejorar la imagen corporativa de la

empresa

Implementar capacitacion para los

empleados, que permita brindar una

excelente atencion con  personal

capacitado ante la existencia de

rivalidad entre competidores.

Aprovechar el aporte del gobierno a la

produccion agricola, con ello la

existencia de insumos agricolas de

buena calidad.

Mejorar el desempefio de los

empleados a través de un

programa de capacitacion

Fuente: Matriz de alto impacto.
Elaborado por: La Autora.
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g. DISCUSION

Presentacion

El presente plan de marketing estratégico para la empresa
‘“AGROPECUARIOS CAYAMBE” ha sido elaborado en funcion a los
resultados obtenidos del andlisis del ambiente interno y externo de la misma;
los cuales fueron resumidos en el FODA, en donde se definieron los
objetivos estratégicos que permitiran mejorar la posicion de la empresa en el

mercado.

A continuacién se presenta el desarrollo de los objetivos propuestos para la
empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”, en los cuales se determinan las
estrategias, politicas, tacticas, metas, actividades, responsables vy
presupuestos de los objetivos que guiaran la puesta en marcha de los

mismos. Asi tenemos:

1. Incrementar las ventas y el posicionamiento de la empresa en el
mercado.

2. Mejorar el servicio al cliente de la empresa.

3. Mejorar la imagen corporativa de la empresa “AGROPECUARIOS
CAYAMBE”, que los identifique como parte de la misma.

4. Mejorar el desempefio de los empleados de la empresa
‘“AGROPECUARIOS CAYAMBE”, a través de un programa de

capacitacion permanente.
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Desarrollo de los objetivos estratégicos

OBJETIVO 1

“Incrementar las ventas y el posicionamiento de la empresa

“AGROPECUARIOS CAYAMBE” en el mercado.

Meta:

e Incrementar en un 30% la cartera de clientes en los primeros 6

meses.

Estrategia:

Resaltar a través de programas de publicidad y promociones la calidad,
variedad y precios competitivos de los productos que comercializa la

empresa.

Actividades:

e Publicitar los productos a través de la creacién de la pagina web,
dando a conocer los productos que ofrece la empresa
“AGROPECUARIOS CAYAMBE”.

e Resaltar a través de spots publicitarios de los productos que
comercializa la empresa.

e Elaborar tripticos y hojas volantes para dar a conocer las promociones
y descuentos que se ofreceran.

e Entregar a los clientes articulos que contengan el logotipo de la

empresa.



Politicas:
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e Fidelizar a los clientes a través de las estrategias de publicidad y

promociones.

e Determinar los montos minimos a partir de los cudles se ofrecera los

descuentos en las promociones.

e La entrega de los articulos promocionales se realizara en cada

compra que efectue el cliente.

Resultados esperados:

e Mayor satisfaccion de los clientes.

e Que los clientes conozcan los productos que ofrece la empresa

‘“AGROPECUARIOS CAYAMBE”.

e Eficiente difusion de la imagen empresarial.

Presupuesto:
Cuadro No. 30 Presupuesto objetivo 1

DETALLE CANTIDAD COSTO COSTO

UNITARIO TOTAL
Hojas volantes 5.000 $0,05 $ 250,00
Disefio de la pagina web 1 $ 700,00 $ 700,00
Diario “El Comercio” 24 $ 25,45 $ 610,80
Fundas de compra 20.000 $0,03 $ 600,00
Camisetas 300 $4,50 $ 1.350,00
Gorras 300 $ 3,00 $ 900,00
Llaveros 600 $0,78 $ 468,00
Esferograficos 600 $0,35 $ 210,00
TOTAL $ 5.088,80

Fuente: Diario “El Comercio”, Publicistas “PROYECT” y Comercial “EL PARAISO".
Elaborado por: La Autora.
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Inicio La Empresa Servicios Proveedores Financiacion Otros negocios del Grupo Novedades Ubicacion Contacto

Actualidad

El monitoreo es fundamental
para la toma de decisiones
oportunas

Lo sefialé un referente técnico de
una empresa lider de la zona, tras
marcar que climaticamente la
campafia se presenta "n...

Agropack ultima los detalles
para la puesta en
funcionamiento de su nueva
planta en el Parque Industrial

i d lunohi junto a loc

Grafico No. 32 Disefio de la pagina web para la empresa.

Elaborado por: La Autora.
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LA JOYA DE LOS SACHAS - ORELLANA - ECUADOR

Gréfico No. 33 Disefio hoja volante.
Elaborado por: La Autora.
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Fundas de las compras para el cliente

Las fundas serdn disefiadas con el logotipo de la empresa

‘AGROPECUARIOS CAYAMBE” se lo hara con el propdsito de darle una

buena imagen y a la vez publicidad del local, las mismas que seran de color

blancas, asi tenemos:
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Gréfico No. 34 Disefio de las fundas plasticas.
Elaborado por: La Autora.



Material promocional para la entrega a los clientes
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Gréfico No. 35 Disefio de material promocional.
Elaborado por: La Autora.
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OBJETIVO 2

“Mejorar el servicio al cliente de la empresa AGROPECUARIOS

CAYAMBE”.

Meta:

e Alcanzar un crecimiento del 50% en las ventas, a través de lograr una

mayor preferencia de los clientes en el primer afio.

Estrategia:

Implementar la entrega a domicilio en la empresa “AGROPECUARIOS

CAYAMBE” y dar a conocer el nuevo servicio a implementarse.

Actividades:

e Adquirir un vehiculo apropiado para el transporte de los productos
hacia los lugares solicitados.
e Solicitar proformas a proveedores.

e Contratar a un conductor para que se encargue de la entrega.

Politicas:

e Los gastos incurridos en adquirir el vehiculo seran financiados por la
empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”.

e Distribucion a tiempo de los productos a domicilio.

e Contar con vehiculo propio para la empresa “AGROPECUARIOS

CAYAMBE”, con su respectivo logotipo identificativo.



Resultados esperados:
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¢ Clientes satisfechos con las facilidades que la empresa le ofrece en el

traslado, cuando requieren la entrega de los productos a domicilio.

Presupuesto:
Cuadro No. 31 Presupuesto objetivo 2
COSTO COSTO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Adquisicién de vehiculo 1 $17.990,00 $
17.990,00
Contratacién de chofer (mensual) 12 $ 400,00 $ 4.800
Combustibles y lubricantes 12 $ 65,00
(mensual) $ 780,00
TOTAL $
23.570,00

Fuente: Motors “JAC”, Lubricadores “EL GATO” y Rol de pagos (Ministerio de Relaciones Laborales).

Elaborado por: La Autora.
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Gréafico No. 36 Proforma del vehiculo de Motors “JAC”.

Elaborado por: La Autora.
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OBJETIVO 3

“Mejorar la imagen corporativa de la empresa “AGROPECUARIOS

CAYAMBE”, que los identifique como parte de la misma”.

Meta:

e Lograr en un 80% desarrollar una mejor imagen empresarial en el

plazo de dos afios.

Estrategia:

Se disefiara los modelos de los uniformes para el personal administrativo:
una camisa y/o blusa de color blanco con azul marino que representa
lealtad, confianza, sabiduria, inteligencia, fe, y la verdad; y un pantalén y/o
falda de color gris que refleja independencia, auto-suficiencia, auto-control,
porque es un color que actia como escudo de las influencia externas; asi
mismo para el personal operativo como son: chofer, despachador y

trabajador en genera su respectivo uniforme.

Actividades:

e Contratar la sastreria, para que realice la confeccion de los uniformes
con su correspondiente logotipo de la empresa “AGROPECUARIOS
CAYAMBE”".

e Se confeccionara los uniformes de acurdo al modelo establecido.

e Se entregard los uniformes al personal de la empresa

‘“AGROPECUARIOS CAYAMBE”.
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Politicas:

e Todo el personal deberd acogerse al modelo establecido por los
directivos.
e Todo el personal de la empresa tienen la obligacion de usar a diario el

respectivo uniforme.

Resultados esperados:

e Se espera con el presente objetivo desarrollar una mejor imagen
empresarial que le permita incrementar la clientela, obtener ganancias

y por ende conseguir los objetivos planteados.

Presupuesto:
Cuadro No. 32 Presupuesto objetivo 3

COSTO COSTO

DETALLE CANTIDAD  yniTARIO TOTAL
Camisas 1 $ 22,00 $ 22,00
Pantalones 1 $ 25,00 $ 25,00
Blusas 5 $28,00  $140,00
Faldas 9 $30,00  $150,00
Camisetas 3 $ 20,00 $ 60,00
Jeans 3 $ 30,00 $ 90,00
TOTAL (1 uniforme cada empleado) $ 487,00
TOTAL (2 uniformes cada empleado) $ 974,00

Fuente: Confecciones “POMA”.
Elaborado por: La Autora.
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Uniforme para personal adminitrativo

Uniforme para personal operativo

Grafico No. 37 Modelos de los uniformes para el personal.
Elaborado por: La Autora.
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OBJETIVO 4

“Mejorar el desempefio de empleados de la empresa
“AGROPECUARIOS CAYAMBE”, a travées de un programa de
capacitacion respecto del servicio hacia el cliente”.

Meta:

e Capacitar al 100% de los empleados de la “AGROPECUARIO

CAYAMBE”, por lo menos una vez al afio.

Estrategia:

Planificar el plan de capacitacion, basado en los requerimientos y
necesidades de los empleados de la empresa de “AGROPECUARIOS

CAYAMBE”.

Actividades:

e Solicitar informacion a los empleados acerca de los temas en los que
desearia recibir capacitacion.

e Capacitar a los empleados en tematicas relacionadas con la atencion
al cliente y relaciones humanos.

e Establecer un cronograma de capacitaciones a fin de que todos los

empleados puedan acceder a la misma.

Politicas:

e Capacitacibn permanente a los empleados de la empresa
“‘“AGROPECUARIOS CAYAMBE”.
e Participacion de caracter obligatorio de todos los empleados de la

empresa.
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e Evaluar periédicamente si estan cumpliendo los resultados esperados

con las capacitaciones.

Resultados esperados:

e Personal mas comprometido con la empresa.
e Personal capacitado que brinde una mejor atencion al cliente.

e Clientes satisfechos con la atencion recibida.

Presupuesto:
Cuadro No. 33 Presupuesto objetivo 4
COSTO COSTO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL
CAPACITACIONES
Motivacién e integracion en equipo 1 $ 100,00 $100,00
Mejora de estrategias de 1
comercializacién $ 200,00 $ 200,00
Técnicas de mejoras insumos 1
agricolas $ 300,00 $ 300,00
Habilidades de liderazgo 1 $ 100,00 $100,00
Relaciones Humanas 1 $180,00 $180,00
Tributacion 1 $ 150,00 $ 150,00
Atencion al cliente 1 $189,90 $189,90
MATERIAL REQUERIDO
Carpetas 9 $0,55 $ 4,95
Esferograficos 9 $0,35 $ 3,15
Proyector (en cada capacitacion) 7 $6,00 $ 42,00
Impresiones material para 9
capacitaciones $ 5,60 $ 50,40
TOTAL $
1.320,40

Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora.



PLAN DE CAPACITACION ANUAL

Cuadro N° 34
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TEMA PROVEEDOR MATERIALES TIEMPO LUGAR
. Comité Intersectorial Carpetas, hojas, .
Motivacion e g Instalaciones de la
. . . de la Joya de los esferograficos y folleto de 8 horas
integracion en equipo y - empresa
Sachas guia de la temética.
Mejora de estrategias Subsecretaria Zonal Carggtas, hojas, Instalaciones de la
Y, esferograficos y folleto de 15 horas
de comercializacion 2-Centro Norte . " empresa
guia de la tematica.
Técnicas de mejoras Subsecretaria Zonal Carpgtas, hojas, Instalaciones de la
. . esferograficos y folleto de 20 horas
insumos agricolas 2-Centro Norte . - o empresa
guia de la tematica.
Habilidades de . , Carpgtas, hojas, Instalaciones de la
. Camara de Comercio | esferogréficos y folleto de 8 horas . )
liderazgo . " Camara de Comercio
guia de la tematica.
Comité Intersectorial Carpetas, hojas, .
. i Instalaciones de la
Relaciones Humanas de la Joya de los esferograficos y folleto de 12 horas
y - empresa
Sachas guia de la temética.
Servicio de Rentas Carpetas, hojas,
Tributacion esferograficos y folleto de 10 horas Instalaciones del SRI
Internas . o~
guia de la tematica.
Carpetas, hojas, Instalaciones de la
Atencién al cliente Camara de Comercio | esferogréficos y folleto de 14 horas

guia de la temética.

Céamara de Comercio

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora.




Plan Operativo Anual (POA)

Resumen general

“AGROPECUARIOS CAYAMBE”

de

la implementacion de

Cuadro N° 35

los objetivos del
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plan estratégico de marketing de

. RESULTADOS
OBJETIVO META ESTRATEGIA | ACTIVIDADES POLITICAS ESPERADOS PRESUPUESTO
Resaltar a * Publicitar los | * Fidelizar a los
Incrementar las través de productos por | clientes.
ventas y el Incrementar | Programas de | la paginaweb. | Determinar Que los clientes
posicionamiento de | en un 30% publicidady | * Elaborar | montos conozcan los
la empresa la carterade | promociones | hojas volantes. | minimos de | productos que $ 5.088,80
“AGROPECUARIOS | clientes en los productos | Entregar a los | promociones. ofrece la
CAYAMBE en el 6 meses que clientes * La entrega se empresa.
mercado. comercializa la | articulos realizara en
empresa. promocionales. | cada compra.
*  Adquirir un ’ LOS. gastos en .
Mejorar el servicio vehiculo adq,umr ,eI .Cllentes
. Alcanzar un . vehiculo seran | satisfechos con
al cliente de fa crecimiento Implementar fa | apropiado. financiados por el nuevo
empresa del 50% en entrega a ’ Solicitar la empresa. servicio de $23570,00
AGROPECUARIO las ventas. domicilio. proformas. * Distribucion a entrega a
S CAYAMBE * Contratar un | . ey
tiempo de los domicilio.
conductor.

productos.
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* Contratar la
sastreria para | * El personal
: . gue realice la | debera
Mejorar laimagen .
. confeccion. acogerse al Se espera
corporativa de la Lograr en o .
Disefiar los | * Confeccionar | modelo desarrollar una
empresa un 80% modelos de los | los uniformes | establecido mejor imagen
“AGROPECUARIOS | desarrollar . ' ) g
" . uniformes para | de acuerdo al | * El personal empresarial, $ 974,00
CAYAMBE”, que una mejor .
. . . el personal de | modelo de la empresa | que le permita
los identifique imagen . . .
. la empresa. establecido. tienen la | incrementar la
como parte dela | empresarial. L .
. * Entregar los | obligacibn de clientela.
misma . .
uniformes  al | usar a diario el
personal de la | uniforme.
empresa.
Mejorar el * Solicitar
desempefio de los informacion a | * Capacitacion Personal
empleados de la - los empleados | permanente a .
Planificar el comprometido
empresa Loarar en lan de de los temas | los empleados. con la empresa
“AGROPECUARIOS g P . requeridos. *  Participacion P '
” un 50% una | capacitacion, . donde los
CAYAMBE”, a . * Capacitar en | de todos los .
, mejor basado en los L clientes se $ 1.320,40
través de un i . tematicas de | empleados.
atencion al | requerimientos - encuentren
programade . atencion al | * Evaluar .
o cliente. de los . - satisfechos con
capacitacion cliente. periddicamente -
empleados. la atencion
respecto de * Establecer un | las recibida
servicio hacia el cronograma de | capacitaciones. )
cliente capacitaciones.
TOTAL $ 30.953,20

Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora.
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Revisidn y replanteamiento de la mision visidon y valores de la empresa

“AGROPECUARIOS CAYAMBE”

Mision

Comercializar insumos agropecuarios y balanceado al por mayor y menor, para
prestar servicios a nuestros clientes con alta calidad de gestién, ética empresarial

y conciencia ambiental teniendo como fuente competitiva fundamental a nuestro

capital humano.

Visién

Ser lideres en la comercializacién de insumos agropecuarios y balanceado al por
mayor y menor, con la prestacion de servicios conociendo y comprendiendo las
necesidades y expectativas de nuestros clientes, volcando nuestra creatividad y

accion innovadora para brindarles las mejores soluciones de un modo eficiente y

eficaz, agregando valor al negocio agropecuario.

Valores empresariales

e Respeto: La persona esta por encima de todo.

e Lealtad: Compromiso con objetivo y metas de la empresa con honestidad.

e Responsabilidad: Compromiso para cumplir nuestras metas vy
obligaciones.

e Trabajo en equipo: Unimos esfuerzos para el logro de nuestros objetivos,

en un ambiente de confianza y comunicacion permanente.
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Mejoramiento continuo: Aprendemos y mejoramos todos los dias.
Generadores de desarrollo sustentable: Con nuestros servicios,
propiciamos el desarrollo y mejoramos la calidad de vida de la colectividad,

contribuyendo a su bienestar y progreso.
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Mapa estratégico de la empresa de “AGROPECUARIOS CAYAMBE”

Rentabilidad de la
empresa
A
PERSPECTIVA I
FINANCIERA Implementacion de indice de
nuevos servicios crecimiento en las
ventas
a A
PERSPECTIVA ~
Aumentar la . .
CLIENTES satisfaccion del Mejorarla (;a_lldad
e del servicio
J
a a
Reduccion de Disminucion de Establecer una
productos productos presentacion de los
defectuosos caducados productos existentes
A z A
PERSPECTIVA
DE PROCESO
INTERNO
N
Experiencia Capacitacion a los
promedio de los empleados
empleados )

Gréfico No. 38 Mapa estratégico del Plan de marketing.
Elaborado por: La Autora.
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Indicadores de gestion

Indicadores de la perspectiva financiera

Total de servicios nuevos

Implementacion de nuevos 50% —
servicios Total de servicios
Ventas 2007 — Ventas 2005
Incremento de ventas 50% _ ventas entas

Ventas 2005

Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora.

Indicadores de la perspectiva clientes

Aumento de la satisfaccion 80% = Satisfaccion de clientes
del cliente

Calidad del servicio 50% = Nimero de quejas y reclamos

Total de llamadas

Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora.

Indicadores de la perspectiva de proceso internos

_ Numero de bajas de productos

Reduccion de productos 30% —
defectuosos Total de produccion
Disminucion d 99% Nuamero de bajas caducidad
ISminucion de 0 = p
productos caducados Total de bajas
Establecer una nueva 80% _ Niimero de presentaciones nuevas por linea de productos
presentacién de los B Ntimero total de lineas de productos

productos existentes

Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora.
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Indicadores de la perspectiva de aprendizaje y crecimiento

afios de experiencia empleado

Experiencia promedio de 100% —
los empleados n
Capacitacion a los Numero de capacitaciones a empleados
empleados de la 50% = Total d aci
empresa otal de capacitaciones

Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora.

Objetivo general estratégico de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”

e Incremento de la rentabilidad
Margen operacional de utilidad o rentabilidad operacional

Utilidad operacional
= * 100

Ventas Netas

Con este indicador podemos medir cuanto de las ventas netas realizadas,
representan utilidad para la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”
descontando los costos de comercializacion que incurren en la distribucién de los

diferentes productos.
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Plan de accion de la propuesta del cuadro de mando integral (CMI)

Implementacion de nuevos

Total de servicios nuevos

_ o 50% —
Perspectiva Servicios Total de servicios
financiera Ventas 2007 — Ventas 2005
Incremento de ventas 50% _ Lemas cnas
Ventas 2005
Aumento de la satisfaccion o g s .
del cliente 80% = Satisfaccion de clientes
Perspectiva clientes ” .
P Calidad del servicio 50% _ Ndmero de quejas y reclamos
Total de llamadas
Reduccién de productos 30% _ Numero de bajas de productos
defectuosos Total de produccién
Perspectiva de Disminuci6n de productos - _ Numero de bajas caducidad
procesos internos caducados Total de bajas
EStabIe(;er .u,nadnuleva 80% Numero de presentaciones nuevas por linea de productos
resentacion de los =
pproductos existentes ’ Numero total de lineas de productos
_ Experiencia promedio de los afos de experiencia empleado
Perspectiva de empleados 100% = -
aprendizaje y o . o
e Capacitacion a los 50% _ Numero de capacitaciones a empleados

empleados de la empresa

Total de capacitaciones

Elaborado por: La Autora.
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h. CONCLUSIONES
La realizaciébn del presente estudio ha permitido platear las siguientes

conclusiones:

e EIl diagnéstico situacional demostrd que el ambiente externo de la
empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE” es favorable ya que obtuvo
un valor ponderado de 2,55 lo que indica que las oportunidades estan
por encima de las amenazas.

e En el analisis del ambiente interno de la empresa
‘“AGROPECUARIOS CAYAMBE” se obtuvo un valor ponderado de
2,64 lo que indica que las debilidades estan por encima de las
fortalezas.

e La elaboracion de la matriz de alto impacto FODA permitié determinar
cuatro objetivos que se desarrollaron en la presente propuesta del
plan estratégico de marketing, los cuales contribuirdn a mejorar la
situacion actual de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”.

e EI presupuesto necesario para la puesta en marcha del plan de
estratégico de marketing propuesto es de $ 30.953,20, recursos que
se estima permitirdn posicionar a la empresa “AGROPECUARIOS
CAYAMBE” en el mercado del canton La Joya de los Sachas,

provincia de Orellana.
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i. RECOMENDACIONES
A la Sra. Carmita Alexandra Cayambe Zapata gerente de

“AGROPECUARIOS CAYAMBE” se le recomienda:

e Disefiar planes publicitarios y de promocion para dar a conocer los
productos que ofrece la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”, lo
que contribuira a elevar el nivel de ventas y posicionar a la empresa
en el mercado, que a su vez genera progreso del cantén, la provincia
y la region.

e Implementar el servicio de entrega a domicilio a fin de lograr una
mayor preferencia de los clientes y ser la primera opciéon de compra
debido a las facilidades que ofrece.

e Desarrollar los cuatro objetivos expuestos en la propuesta del plan
estratégico de marketing, los mismos que han sido disefiados de tal
manera que sean realizables y a la vez contribuyan al crecimiento
sostenible de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”.

e Procurar que el presupuesto establecido se mantenga en lo posible,
sin embargo cabe aclarar que este puede ser modificado de acuerdo
a los requerimientos de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”.

e Ejecutar el plan operativo anual (POA) establecido en la presente
investigacion, el cual permitird determinar el nivel de cumplimiento de

los objetivos estratégicos trazados.
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k. ANEXOS

k.1. Anexo No. 1 FICHA RESUMEN DEL PROYECTO

a. Tema;

“PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA
AGROPECUARIOS CAYAMBE EN EL CANTON JOYA DE LOS SACHAS,

PROVINCIA DE ORELLANA, PARA EL PERIODO 2017 - 2021”

b. Problematica;

A nivel mundial la produccion agropecuaria se considera como parte
fundamental del crecimiento de un pais, con la revolucién industrial y la
consecuente necesidad del incremento de alimentos en el mundo, la
agricultura, que hasta ese momento habia sido de caracter tradicional, se
transforma progresivamente. El desarrollo de la técnica va a desempefar un
papel muy importante en los niveles de productividad y diversificacion de los
productos agricolas y pecuarios. Lo que significa que tanto el sector de la
agricultura e insumos tendran una tendencia de crecimiento significativo a

futuro.

En el caso de Ecuador la industria agropecuaria de acuerdo la matriz
productiva que impulsa el Gobierno Nacional mediante el desarrollo de
productos innovadores que cumplan los mas altos estandares de calidad, asi
como todas las normas técnicas nacionales e internacionales. Plan Nacional
para el Buen Vivir, los principales objetivos de politica del Ministerio de
Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca (MAGAP), podrian orientarse

hacia el desarrollo de un sector competitivo con participacién efectiva de la
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empresa publica, ya que hace falta mejorar el bienestar de los agricultores a

través del mejoramiento del marco juridico del sector agropecuario.

El canton La Joya de los Sachas, se destaca por albergar uno de los campos
petroleros mas importantes de la economia ecuatoriana, sin embargo
actualmente este no se encuentra en auge debido a la baja del precio del
barril de crudo. Por lo tanto los habitantes de esta ciudad se ven en la

necesidad de optar por realizar actividades agropecuarias.

Ademas es importante mencionar que en el canton La Joya de los Sachas
en el ambito de insumos agropecuarios existe una gran oferta, al existir en la
ciudad una considerable demanda de estos, los diferentes locales dedicados
a esta actividad para mantenerse en el mercado deben desarrollar
estrategias adecuadas de marketing que les permita hacer frente a la

competencia.

La empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE” del cantén La Joya de los
Sachas dentro de su principal actividad econOmica esta la venta al por
menor de balanceados y materia prima. Entre los problemas que se pudo
observar es que la empresa no cuenta con una estructura organizativa bien
definida, es decir la empresa no cuenta con un plan de marketing estratégico

ya que desconocen la importancia del mismo.

b.2. Situacién problemética del objeto de investigacion.

De acuerdo a lo expuesto anteriormente se evidencia que en la gran mayoria

de las empresas desconocen la importancia de la planeacion estratégica de
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marketing lo que no permite identificar las oportunidades y amenazas del
ambiente donde estas puedan desarrollarse, y de esta manera logren
competir con empresas rivales. Dentro de estas empresas se encuentra
‘“AGROPECUARIOS CAYAMBE” del cantén La Joya de los Sachas dedicada
a la venta al por menor de balanceados y materia prima, la misma que no
cuenta con una estructura organizativa bien definida, debido a la falta de
aplicacion sobre técnicas y estrategias de marketing consecuencia de ello
hace que las empresas se desarrollen de una manera empirica que no les
permita una gestion exitosa en cuanto a los resultados que se espera, |,

trayendo como resultado que no se desarrolle adecuadamente.

b.3. Problema de investigacion

Se plantea como pregunta general de investigacion lo siguiente:

e ¢De qué modo la propuesta de un plan de marketing estratégico le
permitira alcanzar los resultados esperados a la empresa
‘“AGROPECUARIOS CAYAMBE” del cantén La Joya de los Sachas,

en el periodo 2017 - 2021?

b.4. Preguntas significativas

e (Sera posible analizar el grado de satisfaccion que tienen los clientes
al utilizar los productos que ofrece la empresa “AGROPECUARIOS
CAYAMBE™?

e ¢;De qué manera el andlisis FODA del mercado de insumos
agropecuarios podria incidir en la realizacién del plan de marketing

estratégico?
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e ¢La elaboracién de un plan de marketing estratégico sera viable para
dar a conocer la empresa de “AGROPECUARIOS CAYAMBE” a la

poblacion meta?

b.5. Delimitacion de la investigacién

e Temporalmente

El periodo de tiempo del proyecto a investigar sera de 6 meses conforme el

periodo académico septiembre 2016 — febrero 2017.

e Enlo que se refiere al espacio fisico

La investigacion se desarrollara en el canton La Joya de los Sachas, lugar
donde se encuentra ubicada la empresa de “AGROPECUARIOS

CAYAMBE”.

e Las unidades de observacion

En este caso se acudira a la gerente de la empresa “AGROPECUARIOS
CAYAMBE” la Sra. Carmita Cayambe, para solicitar la informacion
requerida para el proyecto, ademas a los clientes y empleados que

laboran en la misma.

c. Objetivos;

c.1l. Objetivo general

e Realizar un plan de marketing estratégico para la empresa
"AGROPECUARIOS CAYAMBE" en el cantén La Joya de los Sachas,

provincia de Orellana, para el periodo 2017 - 2021.
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c.2. Objetivos especificos

Elaborar un diagnéstico situacional de la empresa de
"AGROPECUARIOS CAYAMBE" en el cantén La Joya de los Sachas,
con el propdsito de conocer el estado actual de la empresa.

Realizar un analisis FODA, de la empresa de "AGROPECUARIOS
CAYAMBE" en el cantén La Joya de los Sachas

Elaborar la matriz de alto impacto que permitira analizar los
puntos claves de la empresa.

Determinar las estrategias que permitan lograr un mejor
posicionamiento en el mercado.

Elaborar la propuesta para la empresa de "AGROPECUARIOS
CAYAMBE" en el canton La Joya de los Sachas, con la finalidad de
dar una posible solucién a los problemas existentes en la misma.

Elaborar el Plan Operativo Anual para la empresa en estudio.

. Metodologia;

Para el desarrollo del presente proyecto denominado: “Plan de marketing

estratégico para la empresa "AGROPECUARIOS CAYAMBE" en el

canton La Joya de los Sachas, provincia de Orellana, para el periodo

2017-2021", se ha utilizado los siguientes métodos y técnicas de

investigacion:

d.1. Métodos

Los métodos mas adecuados para el desarrollo del presente proyecto seran:
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e Método deductivo:

Permitira deducir aspectos generales para realizar una propuesta
alternativa de un plan estratégico de marketing por medio de la informacién a

recopilar de una muestra de los clientes.

e Meétodo inductivo:

A través de los procesos analiticos y sintéticos me permitira el estudio de los
hechos y fendmenos particulares; para asi llegar al descubrimiento del tema

propuesto.

e Método analitico:

El método analitico se lo utilizard para analizar las diferentes necesidades
que tiene la empresa de “AGROPECUARIOS CAYAMBE” del canton La
Joya de los Sachas; para mejorar el servicio que brinda a los clientes, su
rentabilidad, entre otros; para posteriormente dar a conocer los resultados de

dicho estudio.

e Meétodo bibliografico:

Este método ayudara en la recoleccién de informaciéon y asi obtener datos
para cumplir con el propdésito del presente trabajo, como es el requerimiento
del marco tedrico y referencial respecto de la planeacion estratégica de

marketing.
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d.2. Técnicas

e Observacion directa:

Esta técnica se la utilizara mediante la observacion que se efectuara a la
empresa de “AGROPECUARIOS CAYAMBE”, para determinar la situacion
actual de la empresa para su posterior andlisis. Es por ello que la
observacion es parte fundamental del proceso de investigacion ya que
permitird obtener el mayor nimero de datos posible necesarios para la

elaboracion del proyecto.

e Entrevista:

Se realizara la entrevista a la Sra. Carmita Alexandra Cayambe Zapata
gerente de “AGROPECUARIOS CAYAMBE”, con la finalidad de conocer si
esta empresa tiene un plan estratégico de marketing y también con respecto

a la publicidad y promocion de los insumos agricolas que ofrece.

e Encuesta:

La encuesta sera aplicada a los clientes de la empresa “AGROPECUARIOS
CAYAMBE” del cant6n La Joya de los Sachas en una muestra de 338
clientes, lo cual facilitard conocer aspectos cuantitativos y cualitativos, que
inciden en el desempefio actual y potencial de la empresa. Ademas se
aplicara encuestas a los 9 empleados que laboran en la empresa de

‘“AGROPECUARIOS CAYAMBE”.
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d.3. Poblacién y tamafio de la muestra

e Poblacién:

Para el presente proyecto la poblacién corresponde al nimero de clientes de
la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE” que segun datos suministrados

por la gerente es de 2.839 clientes anuales.

Descripcién de la férmula:

Z2xNxPxQ Simbologia:
e?(N-1)+Z2xPxQ

n=

n = Tamafo de la muestra.

N = Tamario de la poblacion de estudio.
Z = Nivel de confianza (1,96).

P = Probabilidad de éxito (50%)

Q = Probabilidad de fracaso (50%)

e = Error experimental (5%)

N-1 = Factor de correccion.

Aplicacion de la formula:

(1.96%).(2.839).(0.50).(0.50)
((0.052)(2.839 — 1)) + ((1.962). (0.50).(0.50)

_10.906,30x 0,25
7,095 + 0,9604

| _ 272658
8,0554

n = 338 Encuestas.
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k.1. Anexo No. 2 RUC de la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
PERSONAS NATURALES

wde hace blen ol pais!
NUMERO RUC: 2100328257001
APELLIDOS Y NOMBRES: CAYAMBE ZAPATA CARMITA ALEXANDRA
NOMBRE COMERCIAL: AGROPECUARIOS CAYAMBE
CLASE CONTRIBUYENTE: OTROS OBLIGADO LLEVAR CONTABILIDAD: SI
CALIFICACION ARTESANAL: NUMERO:
FEC. NACIMIENTO: 02/04/1981 FEC. ACTUALIZACION: 27/07/2016
FEC. INICIO ACTIVIDADES: 18/12/2006 FEC. SUSPENSION DEFINITIVA:

FEC. INSCRIPCION: 18/12/2006 FEC. REINICIO ACTIVIDADES: 15/08/2011

ACTIVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL:

VENTA AL POR MENOR DE BALANCEADOS Y MATERIA PRIMA.

DOMICILIO TRIBUTARIO:

Provincia: ORELLANA Cantén: LA JOYA DE LOS SACHAS Parroquia: LA JOYA DE LOS SACHAS Calle: 12 DE FEBRERO
Numero: S/N Interseccion: AV. LOS FUNDADORES Referencia: CASA DE HORMIGON, UN PISO, COLOR CAFE, FRENTE
A LA NOTARIA Teléfono: 062898186 Email: agropecuarioscayambe@hotmail.com Celular: 0993313284

DOMICILIO ESPECIAL:

OBLIGACIONES TRIBUTARIAS:

* ANEXO RELACION DEPENDENCIA

* ANEXO TRANSACCIONAL SIMPLIFICADO

* DECLARACION DE RETENCIONES EN LA FUENTE

* DECLARACION MENSUAL DE IVA

* IMPUESTO A LA PROPIEDAD DE VEHICULOS MOTORIZADOS

# DE ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS: del 001 al 003 ABIERTOS: 3
JURISDICCION: \ ZONA 2\ ORELLANA % CERRADOS: 0

umentos de Identidad
i6n originales
al Contril

FIRMA DEL CONTRIBUYENTE SERVICIO DE RENTAS INTERNAS

Declaro que los datos contenidos en este documento son exactos y verdaderos, por lo que asumo la responsabilidad legal que de ella se
deriven (Art. 97 Cédigo Tributario, Art. 9 Ley del RUC y Art. 9 Reglamento para la Aplicacién de la Ley del RUC).

Usuario: EECMO060514 Lugar de emisién: FRANCISCO DE Fecha y hora: 27/07/2016 12:07:01

Paginaide 3

www.SRi.gob-ec
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k.2. Anexo No. 3 Certificacion de la empresa “AGROPECUARIOS
CAYAMBE”

gropecuarios AGROPECUARIOS CAYAMBE
J g CAYAMBE JOYA DE LOS SACHAS - ORELLANA - ECUADOR
TEL: 0993313284 - 062 898 186

O

CERTIFICADO

Yo, Carmita Alexandra Cayambe Zapata con C.I. N° 210032825-7 Gerente de
“Agropecuarios Cayambe”.

CERTIFICO:

demdoprom&sté;nohasidorealizadoen nuestra empresa, ya que considero que
es de mucha importancia la elaboracion y la investigacion de la tesis titulada:
TEMA: “PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA "AGROPECUARIOS

CAYAMBE" EN EL CANTON JOYA DE LOS SACHAS, PROVINCIA DE
ORELLANA, PARA EL PERIODO 2017-2021".

En adiccion consideran oportuno, que se realice el estudio de tesis que
contribuird e impactara en dicha empresa positivamente. CONTRIBUIR CON
UN PLAN ESTRATEGICO, UN PLAN DE MARKETING Y UN BUEN CANAL
DE DISTRIBUCION PARA DESARROLLAR CON EFICACIA SUS
ACTIVIDADES COMERCIALES.

Inspirados en este propésito procuraremos brindar todas las facilidades que
estén a nuestro alcance para que sus actividades sean desarrolladas con
absoluta normalidad.

Joya de los Sachas, 03 Octubre del 2016

Atentamente;

Agrcpecuar'or 'CA‘(AH::_E_"
[ 328257001
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k.3. Anexo No. 4 Certificacion de la cartera de clientes de la empresa
“AGROPECUARIOS CAYAMBE”

Agro ecuarios
\5; CAYAMBE AGROPECUARIOS CAYAMBE

JOYA DE LOS SACHAS - ORELLANA - ECUADOR
TEL: 0993313284 - 062 898 186

CERTIFICADO

Yo, Carmita Alexandra Cayambe Zapata con C.I. N° 210032825-7 Gerente de
“Agropecuarios Cayambe”.

CERTIFICO:

Que nuestra empresa posee una CARTERA DE CLIENTES de 2.839 clientes de los
cuales 20 son puntos de venta, que mantienen relaciones comerciales con nuestra
empresa, sin duda alguna garantizo que la informacion obtenida es veridica y real de la
empresa.

Es todo en cuanto puedo certificar en honor a la verdad, facultando a la
interesada hacer uso del presente documento en lo que estime conveniente.

Joya de los Sachas, 03 Octubre del 2016

Agropécuarios “GAYAHBE"
[RUC: 2100328257001
Dir; 12 de Febrero SIN y Av. los Fundadores

SACHA - GRELLARNA

Atentamente; n
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k.4. Anexo No. 5 Certificacién de la nédmina de empleados que labora en
la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”

(g:\

QYOFGCUONOS AGROPECUARIOS CAYAMBE
CAYAMBE jOYA DE LOS SACHAS - ORELLANA - ECUADOR
TEL: 0993313284 - 062 898 186

CERTIFICADO

Yo, Carmita Alexandra Cayambe Zapata con C.I. N° 210032825-7 Gerente de
“Agropecuarios Cayambe”.
CERTIFICO:

Némina de empleados que laboran en nuestra empresa.

NOMBRES Y APELLIDOS | CEDULADE CARGO
IDENTIDAD

Carmita Alexandra 210032825-7 Gerente

Cayambe Zapata

Cambo Caiza Lida Leonor 210046212-2 | Asistente Auxiliar Administrativa

Jhinson Guillermo Cayambe | 210021317-8 Supervisor / Ventas
Zapata

Di6genes Rodolfo Franco 120163045-4 Chofer
Rebolledo | S S
Jiménez Alarcén Johnny 220022111-3 Despachador
Javier

Lara Guichay Kerly Mireya 220052485-4 | Asistente Auxiliar Administrativa

Valle Villegas Lidia Marlene | 220002567-0 Secretaria
Verdezoto Guapi Yolanda 120450065-4 Cajera
Patricia

Zapata Lombeida Norma 020055347-7 Trabajador en general
Cumanda

Constancia que se expide a peticion de parte interesada.

Joya de los Sachas, 03 Octubre del 2016

L
\ = ‘ Agropecuarios *§AYAMBE!"

: (\‘ AN [RUC: 2100328257001
PERBAAG Dir: 12 de Febrero SiN y Av. los Fundadores
SACHA - ORELLANA
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k.5. Anexo No. 6 Encuesta a los clientes de “AGROPECUARIOS

CAYAMBE”

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENCUESTA A LOS CLIENTES DE LA EMPRESA “AGROPECUARIOS

CAYAMBE” DEL CANTON LA JOYA DE LOS SACHAS.

1. ¢Cada que tiempo adquiere productos en la empresa

“AGROPECUARIOS CAYAMBE”?

Diario ()
Semanal ()
Quincenal ()
Mensual ()
Trimestral ()

2. ¢(Como califica la calidad de los productos que vende la
empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”?
Excelentes ( )
Buenos ()

Malos ()
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¢ Como califica los precios que se ofrecen en la empresa
“AGROPECUARIOS CAYAMBE”?
Baratos ()

Caros ()
Normales ()
3. ¢Qué opina sobre la atencion recibida en la empresa
“AGROPECUARIOS CAYAMBE”?
Excelente ()
Muy Buena ( )
Buena ()

Regular ()

4. ¢Considera necesario que la empresa “AGROPECUARIO
CAYAMBE” implemente un plan de marketing estratégico?
Si ()
No ()

5. ¢Harecibido algun tipo de promocion al adquirir un determinado
producto?
Si ()
No ()
6. ¢Qué clases de promociones desearia que le ofrezca la empresa
“AGROPECUARIOS CAYAMBE”?
Descuentos ()

Sorteos ()



132

Regalos por cada compra superior a una base( )

7. ¢Cuédl es el medio de comunicacion de su preferencia?

Television ()
Radio ()
Prensa ()

Publicidad Exterior ( )
Internet. ()
8. ¢Has tenido retrasos en la entrega del producto?
Si ()
No ()

9. ¢Como considera la ubicacion de la empresa

“AGROPECUARIOS CAYAMBE”?

Excelente ()
Muy Buena ()
Buena ()

Regular ()
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k.6. Anexo No. 7 Encuesta a los empleados de “AGROPECUARIOS

CAYAMBE”

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENCUESTA A LOS EMPLEADOS DE LA EMPRESA “AGROPECUARIOS

CAYAMBE” DEL CANTON LA JOYA DE LOS SACHAS.

1. ¢Cuanto tiempo lleva laborando en la empresa?

Menos de un afio ()
De 1 a 2 afios ()
De 2 a 4 afos ()
Mas de 4 afos ()

2. ¢Conoce lamision y vision de la empresa?
Si ()

No ()

3. ¢Conoce los objetivos y valores institucionales?
Si ()

No ()
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4. ¢Como califica el ambiente de trabajo en la empresa
“AGROPECUARIOS CAYAMBE”?
Excelente ()
Muy Bueno ( )
Bueno ()

Regular ()

5. ¢Sele ha brindado capacitacion por parte de la empresa?

Si ()

No ()

6. ¢Conoce detalladamente las funciones que debe realizar en su

trabajo?
Si ()
No ()

7. ¢Como calificaria el nivel de satisfaccién de los clientes respecto
ala atencion recibida?
Alto ()
Medio ()

Bajo ( )
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8. ¢Recibe algun tipo de motivacion?
Si ()

No ()

9. ¢Considera necesario la elaboraciéon de un plan estratégico de
marketing para la empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE”?
Si ()

No ()

10.¢,Qué acciones cree usted que se deberia considerar en el plan

estratégico de marketing?

Publicidad ()
Implementar promociones ()
Implementar mas canales de distribucion ()
Capacitacion permanente ()

Motivacién-incentivos ()



136

k.7. Anexo No. 8 Entrevista a la gerente de “AGROPECUARIOS

CAYAMBE”

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENTREVISTA APLICADA A LA GERENTE - PROPIETARIA DE LA
EMPRESA “AGROPECUARIOS CAYAMBE” EN EL CANTON LA JOYA

DE LOS SACHAS

1. ¢;Desde cuando funciona la empresa “AGROPECUARIOS
CAYAMBE”?

2. ¢La empresa tiene definida la vision, mision y valores
institucionales que permitan guiar las operaciones de la misma?

3. ¢Con cuantos empleados cuenta la empresa “AGROPECUARIOS

CAYAMBE” y que funcién desempefan?

5. ¢Laempresacuentacon un plan estratégico de marketing?
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6. ¢Cual es la principal actividad econdmica que realiza la empresa
“AGROPECUARIOS CAYAMBE”?
7. ¢Qué productos distribuye la empresa “AGROPECUARIOS

CAYAMBE”?

11.;Cree usted que el precio de los productos es competitivo, por
qué?
12.¢,Se realiza algun tipo de publicidad de la empresa

“AGROPECUARIOS CAYAMBE”?
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15.¢Realiza algun tipo de motivacion e incentivos a sus empleados?
¢, Qué tipo?

17.¢La empresa “AGROPECUARIOS CAYAMBE” dispone de una
base de datos de sus clientes?

18.;,Qué canales de distribucion utiliza la empresa para

comercializar sus productos?

22.¢0frece usted, a sus empleados los materiales adecuados para

gue puedan desarrollar las actividades a ellos encomendadas?
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