UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI
EXTENSION LA MANA

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

PROYECTO DE INVESTIGACION

“ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION PARA
INCREMENTAR LAS VENTAS EN LA EMPRESA
AGROQUIMICOS HERRERA & ASOCIADOS DEL CANTON LA
MANA, ANO 2024”

Proyecto de Investigacidn presentado previo a la obtencién del Titulo de

Licenciado en Administracion de Empresas

Autores:
Ana Isabel Donoso Sarango
Edgar Alexis Vega Pastuiia

Tutor:
MBA. Luis Daniel Nauta Padilla

LA MANA-ECUADOR
AGOSTO-2024



DECLARACION DE AUTORIA

Donoso Sarango Ana Isabel, con cédula de ciudadania No. 1900633270, Vega Pastufia Edgar
Alexis, con cédula de ciudadania No. 0504335191, declaramos ser autores del presente
PROYECTO DE INVESTIGACION: “ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION
PARA INCREMENTAR LAS VENTAS EN LA EMPRESA AGROQUIMICOS
HERRERA & ASOCIADOS DEL CANTON LA MANA, ANO 2024”, siendo el Ing. Luis
Daniel Nauta Padilla M.Sc., Tutor del presente trabajo; y, eximimos expresamente a la
Universidad Técnica de Cotopaxi y a sus representantes legales de posibles reclamos o acciones

legales.

Ademas, certificamos que las ideas, conceptos, procedimientos y resultados vertidos en el

presente trabajo investigativo, son de nuestra exclusiva responsabilidad.

La Mana, 21 de agosto del 2024

[ /LR

PR A

Ana [sabel Donoso Sarango
C.C: 1900633270

Edgar Alexis Vega Pastuiia
C.C: 0504335191



AVAL DEL TUTOR DEL PROYECTO DE INVESTIGACION
En calidad del Tutor del Proyecto de Investigacion sobre el titulo:

“ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION PARA INCREMENTAR LAS VENTAS
EN LA EMPRESA AGROQUIMICOS HERRERA & ASOCIADOS DEL CANTON LA
MANA, ANO 2024”, de Donoso Sarango Ana Isabel; Vega Pastufia Edgar Alexis, de la carrera
de Administracion de Empresas, considero que dicho Informe Investigativo es merecedor del
aval de aprobacion al cumplir con las normas técnicas, traduccion y formatos previsto, asi como

también ha incorporado las observaciones y recomendaciones propuestas en la pre-defensa.

La Man4, 21 de agosto del 2024

e - —

/7

&) A
il

MBA. Luis Daniel Nauta Padilla
C. C: 0503481236
TUTOR



AVAL DE APROBACION DEL TRIBUNAL DE TITULACION

En calidad de Tribunal de Lectores, aprueban el presente Informe de Investigacion de acuerdo
a las disposiciones reglamentarias emitidas por la Universidad Técnica de Cotopaxi, Y, por la
Extensién La Mang; por cuanto, los postulantes: Donoso Sarango Ana lIsabel; Vega Pastufia
Edgar Alexis, con el titulo de Proyecto de Investigacion “ESTRATEGIAS DE
COMERCIALIZACION PARA INCREMENTAR LAS VENTAS EN LA EMPRESA
AGROQUIMICOS HERRERA & ASOCIADOS DEL CANTON LA MANA, ANO
2024”, han considerado las recomendaciones emitidas oportunamente y retne los méritos

suficientes para ser sometido al acto de sustentacién del trabajo de titulacion.

Por lo antes expuesto, se autoriza grabar los archivos correspondientes en un CD, segln la

normativa institucional.

La Mana, 21 de agosto del 2024

Para la constancia firman:

-

Lo O /oBon.. ‘ 14/" J
Dra. Marilin Vanessa Albarrasin Reinoso M.Se. NeuVal Jos¢ V|llegaq Barros
C.C: 1719715375 e, CC 120243766-9

LECTOR 1 (PRESIDENTE) \ LECCTOR 2 (MIEMBRO)
P / 4

Mfy&/G]ou Evelina Pazmifio Cano
C.C; 1205 6823-9
R 3(MIEMBRO)



AGRADECIMIENTO

Agradecemos a Dios por darnos fortaleza y la
oportunidad de alcanzar esta ansiada meta. A
nuestras familias por el amor y apoyo
demostrado a lo largo de todo el trayecto
recorrido, siendo el motor que nos impulsa a
superarnos y ser mejores. Extendemos gratitud
a la Universidad Técnica de Cotopaxi y cada
uno de sus profesionales  docentes,
especialmente a nuestro Tutor MBA. Daniel
Nauta Padilla, que a través de sus
conocimientos y experticia oriento
acertadamente el proceso investigativo.

Ana
Alexis



DEDICATORIA

Con todo mi amor dedico este anhelado logro a
mi familia que son el pilar fundamental de mi
vida, su apoyo incondicional me ayuda a
afrontar las adversidades que se presentan y
encontrar sentido a mi vida.

Ana

Dedico la culminacién del proyecto
investigativo a mi familia por creer en mi y
motivarme a dar mi mejor esfuerzo y alcanzar
este objetivo académico, ustedes son parte
fundamental de mi vida.

Alexis
Vi



UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI

EXTENSION LA MANA

TITULO: “ESTRATEGIAS DE COMERCIA’LIZACI(')N PARA INCREMENTAR
LAS VENTAS EN LA EMPRESA AGROQUIMICOS HERRERA & ASOCIADOS
DEL CANTON LA MANA, ANO 2024.”

Autores
Donoso Sarango Ana Isabel
Vega Pastufia Edgar Alexis

RESUMEN

La presente investigacion se desarroll6 con el proposito de disefiar estrategias de
comercializacion para incrementar las ventas en la empresa Agroquimicos Herrera & Asociados
del canton La Mana, provincia de Cotopaxi durante el afio 2024, cuya iniciativa se planted para
hacer frente a la creciente competencia que imper6 en el mercado. La metodologia contempl6
la investigacion descriptiva, bibliografica y de campo que facilito la obtencion de informacion
primaria de los principales involucrados en las instalaciones de la empresa. Los métodos
empleados fueron el inductivo, deductivo y analitico, mientras que el proceso de recoleccion
de datos se realizé por medio de las técnicas de entrevista, censo y encuesta; se disefid
cuestionarios para cada una de las técnicas seleccionadas tomando en consideracion la
pertinencia de las variables estrategias de comercializacién y ventas. Los instrumentos fueron
sometidos a un proceso de validacién por via de expertos. La poblacion de analisis estuvo
conformada por el propietario, los 6 empleados y 500 clientes, se realizo el cdlculo de la muestra
que se establecié en 217 clientes. En los resultados se diagnostico que la empresa mantuvo
fortalezas que resaltan los afios de experiencia en el mercado, la variedad de productos
agroguimicos, precios cémodos y accesibles, la infraestructura propia. También afrontd
limitaciones en la determinacion de estrategias de comercializacién, el establecimiento de
promociones y publicidad, una presencia minima en redes sociales, debe hacer frente a una
intensa competencia de otros establecimientos comerciales. Los beneficiarios directos de la
propuesta fueron el propietario y los empleados. Los resultados incluyeron estrategias de
comercializacion mediante el canal directo, consistieron en el mejoramiento de la imagen del
punto de venta, la ampliacion de la cartera de clientes con el servicio de entrega a domicilio, un
vendedor a domicilio en zonas rurales. La estrategia de un canal de venta digital una pagina
web, un catalogo digital y un perfil de Facebook. Se propuso la participacion en ferias y eventos
de agricultura y ganaderia. En el canal indirecto las alianzas con asociaciones agricolas se
convertirian en aliados intermediarios, facilitando la distribucion de los productos. Se propuso
una reunion con el propietario y los colaboradores para la socializacion de las estrategias de
comercializacion, cuyo costo estimado fue de $3,160,00. Los impactos que se derivaron de la
investigacion se establecieron en el dmbito econdmico, social y técnico a través de los
beneficios inherentes en las ventas.

Palabras clave: Estrategias, comercializacion, empresa comercial, agroquimicos.
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ABSTRACT

This research was developed with the purpose of designing marketing strategies to increase
sales in the company Agrochemicals Herrera & Asociados in the canton of La Man4, province
of Cotopaxi during the year 2024, whose initiative was proposed to face the growing
competition that prevailed. in the market. The methodology included descriptive, bibliographic
and field research that facilitated obtaining primary information from the main stakeholders.
The methods used were inductive, deductive and analytical, while the data collection process
was carried out through interview, census and survey techniques; Questionnaires were designed
for each of the selected techniques, taking into consideration the relevance of the marketing and
sales strategy variables. The instruments were subjected to a validation process by experts. The
analysis population was made up of the owner, 6 employees and 500 clients. The sample
calculation was made and was established at 217 clients. In the results, it was diagnosed that
the company maintained strengths that highlight the years of experience in the market, the
variety of agrochemical products, comfortable and accessible prices, and its own infrastructure.
It also faced limitations in determining marketing strategies, establishing promotions and
advertising, a minimal presence on social networks, and must face intense competition from
other commercial establishments. The beneficiaries of the proposal were the owner and the
employees. The results included marketing strategies through the direct channel, consisting of
improving the image of the point of sale, expanding the customer base with the home delivery
service, and a home delivery seller in rural areas. The strategy of a digital sales channel, a
website, a digital catalog and a Facebook profile. Participation in agricultural and livestock fairs
and events was proposed. In the indirect channel, alliances with agricultural associations would
become intermediary allies, facilitating the distribution of products. The estimated cost was
$3,160.00 for its implementation. The marketing strategies resulted in impacts in the economic,
social and technical fields through the benefits inherent to the proposal.

Keywords: Strategies, marketing, commercial company, agrochemicals.
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2. DESCRIPCION DEL PROBLEMA

En la actualidad las empresas comerciales dedicadas a la venta de productos e insumos
agropecuarios se enfrentan a un desafio contante para mejorar su rendimiento econémico, en
este contexto, la investigacion estuvo enfocado en disefiar estrategias de comercializacion para
incrementar las ventas en la empresa Agroquimicos Herrera & Asociados del canton La Mana,
provincia de Cotopaxi durante el afio 2024, con el propésito de hacer frente a la problemaética
de no disponer estrategias de comercializacion actualizadas que ayuden a consolidarse y hacer

frente a un entorno competitivo.

La metodologia de la investigacion tuvo un enfoque descriptivo porque se describié de manera
detallada las deficiencias en el proceso de comercializacion y ventas con la finalidad de sugerir
estrategias mas efectivas orientadas a satisfacer las expectativas del mercado objetivo e
incrementar el nivel de ventas de la empresa. Se aplicd la investigacion bibliogréfica, la
investigacion de campo facilito la obtencion de informacion sobre las estrategias de
comercializacion y la situacion actual del nivel de ventas en el agroquimico. Los métodos
empleados fueron el inductivo, deductivo y analitico, sustentado la veracidad de la informacién

con el uso de técnicas como las encuestas y una entrevista al propietario.

Para el cumplimiento del objetivo general se realiz6 un diagndéstico de la situacién interna y
externa, empleando la matriz FODA que permitié detectar de manera real las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas que dieron la pauta para el desarrollo de la propuesta
que estuvo enfocada en el disefio de las estrategias de comercializacidn que permita incrementar
sus ventas que posiciones a Agroquimicos Herrera & Asociados como una empresa competitiva

a largo plazo.

Con el desarrollo de la investigacion se benefici6 de manera directa al propietario y los
empleados de la empresa comercial, de forma indirecta, también los clientes podran recibir una
mejor atencion en las adquisiciones de los productos agroquimicos y servicios de asesoria
técnica. La propuesta contribuyd al conocimiento existente en comercializacion y ventas a
través de estrategias que surgieron de las necesidades y las condiciones cambiantes del

mercado.



3. JUSTIFICACION

En la actualidad es fundamental que las empresas comerciales se adapten a un entorno
empresarial dindmico y competitivo y las estrategias de comercializacion juegan un papel
fundamental para su supervivencia y crecimiento, por tal razon se realizo la investigacion que
estuvo enfocada en el disefio de estrategias efectivas para aumentar las ventas en Agroquimicos
Herrera & Asociados un establecimiento comercial que se encuentra ubicada en el canton La
Mana, provincia de Cotopaxi, ofreciendo una herramienta valiosa que le brinde mayor

capacidad competitiva en relacién a otras empresas.

El aporte técnico se manifestd en la seleccion y aplicacion de técnicas de investigacién que
permitieron la recopilacién de datos primarios que reflejaron la situacién de la empresa en
términos comerciales y ventas, dejando como resultado las deficiencias existentes respecto al
curso de accion actual; es decir, la encuesta, entrevista, matriz FODA y de estrategias mediaron
la obtencion de informacién a través de un proceso riguroso con instrumentos debidamente

validados.

En términos de impacto y relevancia el estudio investigativo se atribuy6 al andlisis de una
problematica que genera preocupacion en la empresa y podria poner en riesgo su actividad
comercial y de prestacion de servicios de asesoria técnica, porque de ello depende el nivel de
utilidades a percibir y es un aspecto relevante para el crecimiento organizacional, es decir la
propuesta constituye un recurso valioso para adaptarse rapidamente a las cambiantes

condiciones del mercado y el entorno competitivo actual.

La investigacion beneficié al propietario y los empleados al ofrecer una alternativa para el
incremento de las ventas, cuyo proceso es esencial para mantener en funcionamiento la
empresa, contribuyendo sustancialmente a su permanencia en el mercado al ofrecer productos

agroguimicos con un trato amable y la experiencia de muchos afios en este negocio.



4. BENEFICIARIOS

Los beneficiarios directos de la realizacion de este proyecto incluyeron al propietario y los 6
empleados de la empresa Agroquimicos Herrera. Los beneficiarios indirectos fueron los 15
proveedores, los 500 clientes frecuentes, el Gobierno Auténomo Descentralizado del canton La
Mané a través del pago de permisos de funcionamiento y el Servicio de Rentas Internas como

ente recaudador de impuestos derivados de la actividad econdmica ejercida.

Tabla 1. Beneficiarios directos e indirectos

Beneficiarios directos Beneficiarios indirectos

Propietario 1 Proveedores 15

Empleados 6 GAD municipal La Mana 1
Servicio de Rentas Internas 1
Clientes 500

Totales: 7 517

Fuente: Elaboracion propia.

5. EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

Se estima que a nivel mundial el mercado de agroquimicos, que incluye fertilizantes, pesticidas
y herbicidas, genera ingresos por ventas aproximadas de 253,29 mil millones de délares en
2024 y se espera que crezca a una tasa compuesta anual del 4%, alcanzando 308,17 mil millones
de dolares en 2029. Este crecimiento estd impulsado por el aumento de la demanda de alimentos
debido al crecimiento de la poblacion mundial, innovaciones tecnoldgicas en biotecnologia y
quimica agricola, y los efectos del cambio climatico en los cultivos que aumentan la presencia

de plagas y enfermedades (Mordor Intelligence, 2024).

En un estudio desarrollado por Egusquiza (2023) en Peru el mercado de insumos agricolas esta
saturado de cadenas de comercializacion, donde la mayoria de las tiendas agricolas ofrecen
productos y servicios muy parecidos. Por ello, es necesario captar el interés del cliente mediante
diversas estrategias, tales como destacar la efectividad del producto, su durabilidad en el campo,
resistencia a plagas o enfermedades, calidad, ofrecer una asesoria comercial adecuada, atencion

al cliente, precio competitivo, entre otros aspectos.



Los establecimientos dedicados al expendio de productos agroquimicos al igual que otros,
enfrentan complicaciones vinculadas con la consolidacion de estrategias de comercializacion.
La problematica se manifiesta a través de disminucion en los volimenes de venta, aquello
plantea interrogantes sobre su capacidad para mantener su competitividad, aquel hecho se
atribuye a dificultades en la innovacion de las estrategias de comercializacion, ademas de la
complejidad que representa la comprension de las tendencias del mercado (Guevara, 2023).

En Ecuador, las empresas de venta de agroquimico se han expandido de la mano del sector
agricola y de ganaderia que tiene amplia presencia en la economia, generando mayores
ingresos, sin embargo, como sucede en diversos mercados la competencia se incrementa con el
transcurrir de los afios, exigiendo una comprensién méas pormenorizada de las necesidades de
los clientes, con el fin de mejorar continuamente su planificacion de estrategias de
comercializacion, cuyo concepto acorde a Freire y Guato (2023) se relaciona con “un proceso
social y de gestion mediante el cual las personas pueden satisfacer sus necesidades al comprar

productos o servicios, conduciendo a una cadena de intercambios de valor” (p.11) .

Mientras que, en Cotopaxi, la demanda de productos agroquimicos también es considerable,
algunas empresas tienen dificultad para posicionarse en los distintos segmentos de mercado en
los que operan, especialmente en la produccion floricola de rosas, claveles, aleli, tomates que
son cultivados en invernaderos y demandan grandes cantidades de fertilizantes, fungicidas,
hormonas de crecimiento. Asi también el sector ganadero demanda grandes cantidad de
productos de esta indole para optimizar su produccion. De acuerdo con Ojeda y Rogia (2022)
gran parte de empresas del sector de comercio, de la provincia presentan dificultades en el

proceso de comercializacion, debido al manejo empirico que mantienen.

El canton La Mana ubicado en la region natural occidental de las estribaciones de la cordillera
de Los Andes con un clima de 23° a 28° se caracteriza por una incesante actividad comercial,
que se vio reflejada en la existencia diferentes establecimientos comerciales dedicados al
expendio de una gran gama de bienes, dicha dinamica se relaciona con los sectores productivos
como el agricola y ganadero que requieren de diversos insumos agroquimicos para el manejo

de sus actividades econdmicas.

En este sentido la Empresa Agroquimicos Herrera & Asociados, ubicada en el canton La Mana,
en la Avenida Quito y General Enriquez Gallo es un referente en comercializacion de productos

agroquimicos, sin embargo, se precisa identificar areas de mejora, en vista que la competencia



se ha intensificado, con la presencia de nuevos establecimientos de cadenas nacionales y
empresas locales, estan incursionando en el mercado del canton y buscan establecerse, esta
situacion deriva en la disminucion de ventas que paulatinamente representan dificultades a nivel

de rentabilidad para el propietario.

Entre las principales causas que conllevaron a la problematica se evidenciaron el rezago en la
planificacion de estrategias de comercializacion, desconocimiento y minimo uso de medios
digitales para ampliar su canal de ventas, ademas no se dispone de mecanismo de recoleccion
de informacion de los clientes para conocer sus opiniones en relacién con la empresa y sus

productos, aunado a un bajo nivel de utilizacion de publicidad y promociones.

En consecuencia, se generaron efectos como el minimo crecimiento de la cartera de clientes en
relacion con los afios anteriores, la reduccion en el nivel de ventas y pérdida de espacio o cuota
del mercado en el cantdn La Mana, estas situaciones a largo plazo afectan la estabilidad y
rentabilidad de la empresa. Por este motivo, es importante que se establezcan estrategias de
comercializacion acordes a las necesidades que presentan los clientes, a fin de impulsar las

ventas y el crecimiento econémico de Agroquimicos Herrera.

5.1. Delimitacién del objeto de investigacion:

e Delimitacion espacial: La empresa Agroquimicos Herrera & Asociados del canton La

Man4, provincia de Cotopaxi.
e Temporal: Se desarroll6 en los meses de octubre del 2023-octubre del 2024.
e De contenido

Objeto de estudio: Estrategias de comercializacion- ventas

Campo de accion: Administracion

5.2. Formulacion del problema

¢De qué manera las estrategias de comercializacion permitiran el incremento de las ventas en

la empresa Agroguimicos Herrera & Asociados del cantén La Mana?



6. OBJETIVOS
6.1. Objetivo general

Disefiar estrategias de comercializacion para incrementar las ventas en la empresa

Agroquimicos Herrera & Asociados del canton La Mané que permita una innovacion continua.

6.2. Objetivos especificos

e Diagnosticar la situacion interna y externa mediante el analisis FODA que refleje el

escenario actual de la empresa Agroquimicos Herrera & Asociados.

e Plantear estrategias de comercializacion para el incremento de las ventas en la empresa

Agroquimicos Herrera & Asociados en el canton La Mana.

e Proponer la implementacion de las estrategias de comercializacion al propietario que
permitan el incremento del nivel de ventas en la empresa Agroquimicos Herrera &

Asociados del canton La Mana.



7. ACTIVIDADES Y SISTEMAS DE TAREAS EN RELACION A OBJETIVOS

PLANTEADOS

Tabla 1. Actividades y sistema de tareas con relacion a objetivos

Objetivo Actividades Resultado de las Descripcion de las

actividades actividades (técnica
0 instrumento)

Diagnosticar la ¢ Disefio de los e Conocimiento e Desarrollo de la

situacion interna y instrumentos interno y externo matriz FODA.

externa mediante el o Validacion de los de las

analisis FODA que instrumentos deficiencias de la

refleje el escenario e Aplicacion y empresa

actual de la empresa analisis de Agroquimicos

Agroquimicos resultados Herrera &

Herrera & Asociados.

Asociados.

Disenar las Descripcion general Estrategias de « Se disefi6

estrategias de de laempresa comercializacion estrategias de

comercializacion o [Estrategias de disefiadas acorde a comercializacion.

aplicadas Producto las necesidades de la

actualmente en la e Precio empresa.

empresa para el e Plaza

ascenso de las ventas e Promocion

en la empresa e Cronograma

Agroquimicos
Herrera & Asociados

en el canton La
Mana.
Proponer la o Planificacion de Socializacion y ¢ Reuniéon con el

implementacién  de
las estrategias de
comercializacion a
los directivos que
permitan el
incremento del nivel
de ventas en la
empresa
Agroquimicos
Herrera & Asociados
del cantén La Mana.

una reunion con
los directivos.
Entrega de un
documento
impreso.
Socializacion 'y
orientacion para
la aplicacion.

orientacion de la
aplicacion de las
estrategias.

propietario de la
empresa
Agroquimicos
Herrera
&Asociados.

Fuente: Elaboracién propia



8. FUNDAMENTACION CIENTIFICO TECNICA

8.1. Antecedentes investigativos

Proyecto 1. “Estrategias de comercializacion de productos agricolas en el municipio de San

Martin”
El estudio efectuado por los autores Avendafio y Sanchez (2021):

Resumen: EIl objetivo de la investigacion tuvo por objetivo general desarrollar estrategias de
comercializacion de los productos agricolas de la Mesa Rica, los cuales se encuentren en
orientacion de hacia el incremento de los niveles de rentabilidad e ingresos de los productores
agricolas. Para este efecto se redactd en metodologia una investigacion de tipo bibliografica
con relacion a las teorias y modelos de las variables de estudio. En cuanto al tipo de
investigacion se estableci6 como descriptiva porque permitié desarrollar las partes de los
habitos de consumo, los ingresos de los agricultores Se realiz6 un estudio exploratorio del

proceso de comercializacion, asi como las causas y consecuencias del problema.

Los métodos de investigacion utilizados fue el inductivo y deductiva. La poblacion estuvo
comprendida por los agricultores del municipio de San Martin- César. Los resultados objetivos
permitieron establecer un modelo béasico centrado en seis fundamentos: la comercializacion en
grandes volimenes, incorporar un sistema logistico de abastecimiento, balance de intereses

entre consumidores e intermediarios (Avendafio & Sanchez, 2022).

Proyecto 2. Estrategias de comercializacion para incrementar las ventas en la empresa

productos naturales

Resumen: La investigacion efectuada por Guerrero (2021) en Pert tuvo como objetivo general
el desarrollo de estrategias para la comercializacion para el incremento de las ventas de la
empresa, que se planted6 como una medida alternativa ante la problematica de una baja
participacion en el mercado. El tipo de investigacion fue de tipo transversal propositiva porque
describe la realidad y proporciona informacion para proponer estrategias adecuadas, teniendo
un tipo de disefio no experimental cuantitativa y una muestra de 180 personas que correspondid
a clientes de 3 meses. Como técnicas se emple6d la encuesta con el propdsito de tener
informacién mediante un cuestionario de una serie de preguntas. Los resultados obtenidos

permitieron diagnosticar que la empresa Productos Naturales Reina del Bosque S.R.L. carece
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de estrategias establecidas para comercializar su producto. No obstante, los resultados de las

encuestas revelaron que las estrategias actuales son percibidas positivamente por los clientes.

En base a lo descrito en los antecedentes anteriores se pudo conocer que los autores plantearon
como objetivo inicial el desarrollo de un diagndéstico de la situacion actual del uso de estrategias
de comercializacion a través de las cuales se detectaron algunas debilidades que dieron la pauta
para la propuesta conformada por estrategias como aspectos promocionales y sugerencias de

logistica y precios que permitan incrementar el nivel ventas (Guerrero, 2021).

8.2. Categorias fundamentales

En la figura adjunta se aprecio las categorias fundamentales de la presente investigacion:

Figura 1. Categorias fundamentales

A

Comercializacion

/ A\

Ventas

Empresa

Fuente: Elaboracion propia

8.3. Marco teorico

8.2.1. Comercializacién

La comercializacién se trata de un conjunto de actividades, procedimientos y acciones que
tienen relacion entre si, su propdsito es contribuir en la movilizacion de productos o bienes
desde los establecimientos de produccion hacia los consumidores finales, por ende, incluye una
serie de pasos o etapas que dan operatividad a esta importante funcion que al fin y al cabo
concreta la satisfaccion de las necesidades de los consumidores del mercado (Sanches y
Hernandez, 2020).
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Esta importante funcién de la etapa de la provision de los productos o servicios consiste
basicamente en llevar a cabo una cadena o sintaxis de acciones que engloba actividades como
la definicion de la posicion del producto, la planificacion previa al lanzamiento, la ejecucion
durante el lanzamiento y la gestion despues del mismo, asi como la constante evaluacion y

andlisis del rendimiento del producto (Vargas, 2022).

De las definiciones de los autores, queda en evidencia que la integracion de nuevas tecnologias,
medios de comunicacion masiva, redes sociales e internet es esencial en esta fase, ya que estas
herramientas digitales permiten optimizar cada fase del proceso. Desde la ideacion del producto
hasta su presencia en el mercado, las tecnologias adecuadas facilitan la planificacion
estratégica, la ejecucion eficaz de la promocion y la recopilacion de datos valiosos para mejorar

continuamente el ciclo de vida del producto.

8.2.1.1. Canales de comercializacion

a. Canales directos

Los canales de venta directa representan una estrategia empresarial donde los productos o
servicios se venden directamente del fabricante al consumidor, sin la intervenciéon de
intermediarios adicionales. Es decir, son mayoristas, minoristas o agentes, permitiendo a la
empresa tener un control mas directo sobre la distribucion y la relacion con los clientes (Sumba
etal., 2022).

Esta es la etapa que implica todas las actividades que se dan dentro del circulo virtuoso (antes-
durante-después) del lanzamiento del producto al mercado. Este proceso esta conformado por
el posicionamiento del producto, el prelanzamiento, pos-lanzamiento, evaluacion y analisis
porgue necesitan programar todo para poder llegar a la mayor cantidad de consumidores con el

menor esfuerzo posible (Guerrero, 2021).

Para la comercializacion de productos masivos ha sido trascendental el uso de las nuevas
tecnologias, medios de comunicacién en masa, redes sociales, internet, las herramientas
digitales han facilitado todos los procesos desde la concepcion del producto hasta su llegada a
la estanteria. Ademas, contar con la tecnologia adecuada para evaluacion y analisis del proceso

permite optimizar el mismo para hacerlo cada dia mejor.
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b. Canales indirectos

Un canal de comercializacion indirecta es una estrategia comercial que involucra intermediarios
entre productores y consumidores finales. Los productos o servicios pasan a través de diferentes

niveles de distribucion, como mayoristas y minoristas, antes de llegar al cliente (Acosta, 2019).

“Se trata de aquella via de intercambio de productos o servicios en los cuales, intervienen
intermediarios entre los productores y los consumidores finales” (Romeroy Velasco, 2021, pag.
39).

De las definiciones se comprende que este canal de distribucion, que involucra intermediarios
entre el proveedor y el consumidor final, es ideal para medianas y grandes empresas que
producen bienes o servicios para un gran nimero de consumidores en varias ciudades o paises,

donde la distribucion directa no es viable.

8.2.1.2. Estrategias de comercializacion

De acuerdo con Wiliamzon (como se cité en Ramirez, 2015):

Las estrategias de comercializacion, también conocidas como estrategias de mercadeo,
son acciones estructuradas y meticulosamente planificadas que se ejecutan para alcanzar
objetivos especificos relacionados con el marketing, como dar a conocer un nuevo
producto, aumentar las ventas o conseguir una mayor participacion en el mercado. (p.
23)

Barreto et al. como se citd en Noriega (2018):

Las estrategias de comercializacion son definidas como un proceso realizado por
empresas el cual les posibilita ser dinamicas en la planeacion de su futuro, bajo un
enfoque sistematico en la toma de decisiones que contempla: formulacion,

implementacidn y control de las estrategias. (p.743)

En base a las opiniones de los autores se determind que el objetivo de estas estrategias es el
incremento de las ventas, mejorar la satisfaccion del cliente y fortalecer la posicion de la

empresa en el mercado, de modo que las empresas al optimizarlas presentan una mejor



13

capacidad de adaptacion y respuesta a cambios en el entorno del mercado y comportamiento

del consumidor.

8.2.1.3. Tipos de estrategias de comercializacion

Estrategia de mercado

Esta estrategia lo que busca es aumentar la participacion de un producto o servicio en un
mercado existente, mediante precios competitivos 0 promociones atractivas. Este enfoque
resulta altamente eficaz cuando se busca llegar a una amplia audiencia de manera rapida
(Cortazar, 2020).

Estrategia de desarrollo de productos

Esta estrategia se centra en la incorporacion de nuevos productos o mejoras significativas en
los productos con los que ya se cuenta. Dado que no solo tiene el potencial de atraer a una nueva
base de clientes, sino de retener a los clientes actuales al ofrecerles opciones actualizadas. La
estrategia requiere una investigacion de mercado y comprension clara de las necesidades del

consumidor (Saavedra et al., 2020).
Estrategia de diversificacion

Otra tactica estratégica fundamental es la diversificacion, la cual implica ampliar la gama de
productos o servicios hacia nuevos mercados o segmentos. El enfoque puede ejecutarse
mediante la adquisicion de nuevos productos, la expansion hacia mercados internacionales o la

concentracion segmentos determinados (CIGET, 2019).
Estrategia de desarrollo

Se orienta en el aumento de las ventas al ingresar a nuevos segmentos de mercado. Es
importante ajustar la oferta de la empresa para satisfacer las necesidades especificas dichos
clientes. De tal manera, la identificacion precisa de estos segmentos y una comprension
detallada de sus caracteristicas son factores esenciales que influyen en la efectividad de esta

estrategia (Romero & Velasco, 2021).
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8.2.1.4. Tipos de estrategias de marketing

Las estrategias de marketing 4P, son un conjunto integral de variables fundamentales que las

empresas utilizan para posicionar y comercializar sus productos de manera efectiva:

Figura 2. Marketing mix

_ma\'

Promocion

Fuente: Barreto et al. (2022).

Producto

Barreto et al. (como se cit6 en Vera et al. 2017) “las estrategias basadas en el producto agrupan
las diferentes operaciones que son efectuadas al disefiar y producir bienes o servicios, en
especial toman en consideracion las necesidades y preferencias de cada uno de los

consumidores” (p.744).

Estas estrategias consideran que “un producto es todo lo que se ofrece a un mercado para su
adquisicién, uso o consumo, satisfaciendo una necesidad o deseo, puede ser un bien tangible o
intangible, incluyendo servicios, personas, lugares, organizaciones o ideas” (Guevara, 2023,

p.24)

Precio

Segln Barreto et al. (como se citd en Yépez et al. 2021):

Antes de definir los precios de los productos, se deben tener en consideracion aspectos
relacionados al consumidor, mercado, costes, competencia, entre otros, esta variable
determinara la accesibilidad y disponibilidad de recursos de los clientes para que el
producto pueda ser adquirido por publico al que ha sido destinado. (p.744)

Acorde a Guevara (2023) el precio es:
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Principalmente el valor monetario de intercambios o transaccion de un producto en el
mercado, por lo que las estrategias de fijacion de precios pueden basarse en una variedad
de factores. Establecer un precio adecuado es importante no solo para la rentabilidad,

sino también para la aceptacion en el mercado. (p.24).

Plaza o punto de venta

De acuerdo con Gallo (2023) las estrategias sustentadas en el componente plaza o punto de
venta “son aquellas que se relacionan o determinan el canal o canales de distribucion méas

idéneos para que el producto o servicio pueda llegar al cliente o consumidor” (p. 26)

En la opinién de Guevara (2023) permiten:

La definicion del sitio y medios para la comercializacion del producto o servicio que se
oferta a los clientes. Considera la distribucion eficiente del producto, dado que
selecciona los canales de distribucién méas adecuados, con la finalidad de asegurar que

el producto esté disponible en el momento y lugar preciso. (p. 25)
Promocion

Freire y Guato (2023) sostienen que:

Las estrategias que se pueden implementar desde la variable de promocién incluyen
diversas tacticas para atraer a los clientes y fomentar la adquisicion de productos. Una
estrategia comun es regalar productos a los clientes para captar su interés, especialmente

en el caso de productos alimenticios, donde la prueba puede motivar la compra. (p.22)

Pretende comunicar y persuadir al pablico objetivo acerca de la oferta de la empresa, ademas
de que abarca diversas estrategias. Las cuales pueden ser publicidad, promociones, ofertas y
descuentos. Se emplea también el marketing digital a través de las redes sociales, generando

interés en el producto o servicio ofertado (Paredes y Naranjo, 2023).
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8.2.2. Ventas

Las ventas, desde la perspectiva del cliente, se entienden como el acto de obtener productos o
servicios que satisfacen sus necesidades y deseos a través de un intercambio economico. Este
intercambio no solo implica el pago de dinero, sino también la percepcion de valor y beneficio
que el cliente recibe al adquirir el producto o servicio. Para el cliente, una venta exitosa significa
encontrar soluciones que mejoren su calidad de vida, resuelvan problemas especificos o
proporcionen satisfaccion personal, garantizando asi una experiencia positiva y efectiva (Teran
y Garcia, 2020).

Las ventas, desde la perspectiva de la empresa, se refieren al proceso de transaccion comercial
mediante el cual se intercambian bienes o servicios por dinero, generando asi ingresos. Este
proceso implica identificar y atraer clientes potenciales, persuadirlos de los beneficios y valor
de los productos o servicios ofrecidos, y cerrar la transaccién. Las ventas son esenciales para la
sostenibilidad y el crecimiento de la empresa, ya que representan la principal fuente de ingresos
y financiamiento para las operaciones y la expansién del negocio (Sumba et al., 2022).

En base a las definiciones expuestas, las ventas constituyen una actividad esencial en el entorno
empresarial, describiéndose como el procedimiento mediante el cual se intercambian bienes o
servicios por un valor econémico entre un vendedor y comprador. El vendedor busca satisfacer
las necesidades del cliente, ofreciendo soluciones que aporten valor y generen un interés

genuino.

8.2.2.1. Etapas de las ventas

El proceso de venta se divide en cuatro fases: en la fase preparatoria, el cliente se familiariza
con las sugerencias del vendedor; en la fase convocatoria, se destacan los beneficios y ventajas
del producto o servicio; en la fase decisoria, el cliente toma la decision de adquirir el producto
o0 servicio; y finalmente, en el cierre, se realiza el intercambio del bien o servicio por un valor

monetario (Diaz et al., 2019).
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Figura 3. Fases del proceso de ventas

; Fase

Fase de cierre preparatoria

Fase Fase

decisoria f convocatoria

Fuente: (Diaz et al., 2019)

Un proceso de venta incluye la busqueda e identificacion de clientes potenciales, seguida de la
presentacion del producto o servicio. Luego, se proporciona informacion adicional y se manejan
las objeciones del cliente antes de proceder con la venta. Finalmente, se ofrece un servicio post-
venta para asegurar la satisfaccion del cliente (Talaya, como se cité en Diaz et al., 2019).

El proceso de venta, de acuerdo con los autores mencionados mantiene cierta homogeneidad en
cuanto a la dinamica que ocurre desde que el cliente muestra interés por los productos o
servicios de la empresa, hasta que culmina con la ejecucion de la transaccidn donde se efectla
el correspondiente pago; a través de aquel conjunto de fases las organizaciones perciben lucro
por la actividad econémica que llevan a cabo mientras que los consumidores satisfacen sus

necesidades.

8.2.2.2. Importancia de las ventas

Las ventas son el motor principal que impulsa la generacion de ingresos y la rentabilidad de
una empresa. Sin ventas, no hay ingresos, y sin ingresos, la empresa no puede sostenerse ni
crecer. A través del proceso de ventas, las empresas pueden monetizar sus productos o servicios,
recuperar las inversiones realizadas en produccion, investigacion y desarrollo, y financiar sus

operaciones diarias (Barreto et al., 2021).
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La sincronizacion entre el equipo de ventas y la logistica de distribucion es esencial para
prevenir problemas logisticos y asegurar la entrega oportuna de los productos a los clientes. Un
sistema de informacion integrado facilita esta colaboracion, permitiendo un seguimiento

preciso de inventarios, pedidos y envios (Vizuete, 2022).

A traveés del proceso de ventas, los clientes tienen acceso a productos y servicios que mejoran
su calidad de vida, resuelven problemas especificos y proporcionan satisfaccion y valor, no solo
cubre una necesidad, sino que también puede crear una experiencia positiva que fomente la
lealtad y la repeticion de compras, facilita el intercambio de informacién entre el cliente y la
empresa, lo que permite una mejor comprension de las expectativas y preferencias del
consumidor, y contribuye a la mejora continua de los productos y servicios ofrecidos.

8.2.3. Empresa

Segun Jiménez (2019):

Una empresa es un sistema en que son gestionadas las unidades de produccion, los
recursos econdmicos y de financiacion, ademas del marketing para alcanzar objetivos
determinados. Este concepto expresa que las cualidades primordiales de toda empresa
giran en torno a un conjunto de elementos que son integrados para ofrecer productos o
servicios para ponerlos a disposicion del mercado, aquello genera la obtencion de
utilidades, en la actualidad la empresa moderna posee caracteristicas que la hacen méas
eficiente, productiva y reactivas con la integracion de las tecnologias de la informacién

y comunicacion (p. 4)

La empresa es una unidad econdémica de produccion y precision a través de la coordinacion y
organizacion de factores como capital y trabajo busca obtener un beneficio a través de la
produccion y comercializacion de productos o prestando servicios, toda empresa requiere una
organizacion, mediante la integracidn de factores acorde al plan y direccion del empresario y
desarrolla actividades de consumo, produccion, distribucion de bienes y servicios a un

determinado mercado, teniendo como prestacion el precio (Tantalean, 2022).

Acorde los criterios antes expuestos se dedujo que la empresa es una unidad organizada que
resulta de la combinacion de varios factores o recursos como los recursos humanos, materiales

y financieros con el propdsito de producir un bien o servicio que permita satisfacer las
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necesidades de un determinado mercado y a la vez obtener un beneficio econémico, teniendo

como contraprestacion el precio.

8.2.3.1. Caracteristicas de las empresas

Segun Tantalean (2022) las caracteristicas esenciales de una empresa como una entidad

econdmica en la produccion de bienes y servicios es:

e Combinar factores de produccion a través del proceso del trabajo, relaciones técnicas y
sociales de la produccion comola administracion.

e Desarrollar diversas actividades econdmicas relacionadas con la produccion y distribucion
de bienes o servicios.

e Seapoyan de los recursos humanos, econdmicos, financieros, materiales, fisicos,tecnologia
y conocimiento para desarrollar sus actividades.

e Tienen como propodsito fundamental satisfacer las necesidades humanas y de consumo.

e Planificacan sus actividades en base a los objetivos trazados.

e Son idenficadas como factores de crecimiento y desarrollo econémico y social.

e Reciben influencias del contexto sea politico, social, cultura o econémico.

8.2.3.2. Empresas comerciales

Una empresa comercial es una entidad cuyo principal objetivo es la compra y venta de bienes
0 servicios sin transformarlos, actuando como intermediaria entre los productores y los

consumidores finales o entre mayoristas y minoristas (INEGI, 2020).

Las empresas comerciales son aquellas cuya principal actividad econémica es la compray venta
de bienes y servicios. Estas empresas actuan como intermediarias entre los productores y los

consumidores finales, facilitando el flujo de productos en el mercado (Freire, 2022).

Su proposito es generar ingresos mediante la distribucion de productos de diversas categorias,
como alimentos, tecnologia, ropa, insumos industriales, entre otros. No transforman los
productos, sino que los adquieren para revenderlos, obteniendo una ganancia basada en la

diferencia entre el costo de adquisicion y el precio de venta.
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8.2.2.2.1. Tipos o clases de empresas comerciales

Las empresas comerciales se clasifican segun el tipo de mercado al que sirven y la forma en

que operan:

e Empresas Mayoristas: Compran grandes cantidades de productos directamente de los
fabricantes y los venden a minoristas u otras empresas. Actllan como intermediarios entre
los fabricantes y los distribuidores o tiendas méas pequefias (Arias, 2021).

e Empresas Minoristas: Venden productos directamente al consumidor final en cantidades
pequetias. Pueden operar tiendas fisicas o tiendas en linea. Ejemplos de estas empresas
incluyen supermercados, boutiques, tiendas de electronicos, etc.

e Comisionistas: Estas empresas no compran los productos directamente, sino que actian
como intermediarios entre el vendedor y el comprador, cobrando una comisidon por sus

servicios de venta o compra (Sanchez, 2020).

8.2.2.2.2. Las Empresas comerciales de productos agroquimicos

Estas empresas se dedican a la comercializacion de productos que son necesarios para el
desarrollo de la actividad agricola. Los insumos agropecuarios incluyen semillas, fertilizantes,
pesticidas, herbicidas, equipos y maquinaria agricola. Estas empresas son fundamentales para
el sector agricola, ya que proveen los materiales y productos esenciales para optimizar la
produccion de alimentos, asegurar la sanidad vegetal y mejorar el rendimiento de los cultivos
(Freire, 2022).

e Caracteristicas de las empresas de productos agroquimicos
Las empresas comerciales de insumos agropecuarios poseen las siguientes caracteristicas:

Especializacion: Ofrecen productos especializados que son vitales para la produccion agricola,
como semillas de alta calidad o fertilizantes adecuados a diferentes tipos de suelos y cultivos.
Cercania al cliente: Estas empresas suelen estar ubicadas en zonas cercanas a los campos
agricolas, facilitando el acceso de los agricultores a los productos que necesitan (Avendafio y
Sanchez, 2022).

Asesoramiento técnico: A menudo, estas empresas no solo venden productos, sino que también
brindan servicios de asesoramiento técnico, ayudando a los agricultores a elegir los insumos

adecuados y a utilizar correctamente los productos para mejorar la produccion.
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Variedad de productos: Manejan una amplia gama de productos para satisfacer las
necesidades diversas de los agricultores segun los diferentes tipos de cultivos y el ciclo de la

produccién agricola (Freire, 2022).
e Precauciones en el manejo de empresas de venta de agroquimicos

Para manejar de manera efectiva una empresa comercial de insumos agropecuarios, es
importante tener en cuenta las siguientes precauciones:

Cumplimiento de normas y regulaciones: Es esencial que estas empresas cumplan con las
regulaciones locales e internacionales sobre la venta de productos agroquimicos, pesticidas y
otros insumos. Esto incluye obtener permisos, licencias y certificaciones requeridas por las
autoridades.

Capacitacion del personal: El personal debe estar capacitado en el uso y manejo adecuado de
los productos, especialmente aquellos que pueden ser peligrosos como pesticidas o fertilizantes.
La formacion también les permite asesorar adecuadamente a los agricultores (Freire G. , 2022).
Almacenamiento adecuado: Los productos, especialmente los quimicos, deben ser
almacenados de acuerdo con las normativas de seguridad para evitar accidentes o
contaminacion del ambiente. Un mal almacenamiento puede causar dafios a la salud humana 'y
al medio ambiente (Pozo, 2020).

Control de inventarios: Es fundamental contar con un buen sistema de gestion de inventarios
para asegurarse de que los productos se encuentren disponibles cuando los clientes los
necesiten, pero sin acumular un exceso que pueda deteriorarse.

Analisis del mercado: Las empresas deben estar atentas a las tendencias y necesidades del
mercado agricola para ajustar su oferta de productos de manera que se mantengan competitivas.
También es importante monitorear los precios de la competencia y las fluctuaciones en el costo

de los insumos agricolas (Diaz, 2022).
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9. PREGUNTAS CIENTIFICAS

e (Cuadl es la situacion interna y externa actual de la empresa Agroquimicos Herrera &

Asociados?

El diagndstico de Agroquimicos Herrera & Asociados muestra que internamente la empresa
cuenta con una variedad de productos, precios competitivos, experiencia y una infraestructura
adecuada, presenta debilidades en sus estrategias de comercializacion, limitadas principalmente
a ventas directas en el local comercial. Ademas, la promocién y publicidad resultan poco
atractivas para los clientes, y no se dispone de un servicio de entrega a domicilio. A nivel
externo, se observan oportunidades en la creciente demanda de agroquimicos y en la expansion
de canales de venta digitales, lo que podria ayudar a enfrentar amenazas como la competencia

de grandes cadenas de agroquimicos.

e :Qué estrategias de comercializacion son adecuadas para incrementar las ventas en

empresa Agroquimicos Herrera & Asociados en el canton La Mana?

Para incrementar las ventas en Agroquimicos Herrera & Asociados, se implementaron varias
estrategias de comercializacion. Estas incluyen la mejora de la imagen del punto de venta y la
creacion de un servicio de entrega a domicilio, con un vendedor asignado para atender zonas
rurales. Ademas, se establecié una presencia digital a través de una pagina web, un catalogo
digital y un perfil de Facebook, con automatizacion de mensajes. También se propuso la
participacion en ferias y eventos de agricultura y ganaderia, complementada con carteles
publicitarios en puntos estratégicos del canton. En el canal indirecto, se sugirieron alianzas con
asociaciones agricolas para facilitar la distribucion de los productos a los socios productores de

esas organizaciones.

e (Como proponer la implementacion de la propuesta al propietario de Agroquimicos

Herrera & Asociados del canton La Mana?

Para proponer la implementacion de las estrategias de comercializacién al propietario y los
empleados de Agroquimicos Herrera & Asociados, se disefid una secuencia para la reunion de
socializacion y un cronograma tentativo, aquello permitira que los involucrados comprendan
las estrategias y sus beneficios, facilitando una ejecucion coordinada. La socializacion de la

propuesta busca optimizar los esfuerzos hacia el objetivo de aumentar las ventas.



23

10. METODOLOGIAS

10.1. Tipo de investigacion

10.1. 1. Investigacion descriptiva

Se aplico la investigacion descriptiva con el fin de dar a conocer la situacion problemética,
partiendo desde la contextualizacion macro, meso y micro junto con las causas y consecuencias
existentes en la empresa Agroquimicos Herrera & Asociados, que constituyeron el punto de
partida del estudio, asimismo, su uso fue también evidente en las descripcion de las estrategias
de comercializacion que actualmente son utilizadas, con el propdésito de detectar falencias y

proponer estrategias innovadoras que permitan incrementar las ventas.

10.1.2. Bibliogréfica

El uso de la investigacion bibliografica posibilitd una mejor comprensién de las estrategias de
comercializacion y las ventas como proceso vital de toda empresa. Para empezar, se investigd
antecedentes investigativos de tema afines al tema en estudio, luego se determind las categorias
fundamentales en torno a las cuales se organizd la informacion procedente de libros, tesis,
informes, articulos cientificos y paginas web para recopilar informacion actualizada acerca del

tema.

10.1.3. De campo

Se utilizé la investigacion de campo, para tener un amplio conocimiento sobre la situacion
actual de la empresa, para lo cual se acudié a las instalaciones de la empresa Agroquimicos
Herrera &Asociados, mediante un contacto directo con el propietario, los empleados y los
clientes, los datos obtenidos que fueron analizados en Excel, fueron relevantes para el disefio

de las estrategias de comercializacion y las ventas.
10.2. Métodos

10.2. 1. Método analitico

Este método fue de gran utilidad para razonar sobre los resultados que se obtuvo de la entrevista,
encuestas y censo aplicado respectivamente al propietario, clientes y empleados. Los resultados
obtenidos se presentaron en las tablas y graficos estadisticos con sus respectivos analisis que

favorecieron la comprension de la informacién recopilada.
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10.2.2. Método inductivo — deductivo

Este método sirvio para analizar el problema desde un ambito general es decir desde el contexto
macro, meso micro, descubriendo las causas y efectos que permitieron realizar la formulacion
del problema, que dio lugar a los objetivos especificos, posteriormente fue de gran utilidad para
deducir las conclusiones de la informacién primaria obtenida, mediante las técnicas
seleccionadas y también para el desarrollo de las conclusiones y recomendaciones del proyecto

investigativo en general.
10.3. Técnicas de investigacion

10.3.1. Entrevista

Se utilizo la técnica de la entrevista para la obtencion de informacion del propietario de la
empresa Agroquimicos Herrera &Asociados, cuyos resultados posteriormente fueron
analizados, brindando datos importantes sobre las estrategias de comercializacion y las ventas,

proporcionando un contexto informativo sobre la situacion actual de la empresa.

10.3.2. Encuestas

Para la obtencion de informacién se consider6 adecuado la aplicacién de encuestas dirigidas a
los clientes de la empresa Agroquimicos Herrera &Asociados, del cantén La Mana con el firme
propdsito de conocer qué es lo que opinan sobre la empresa y la forma en que comercializa sus

productos.

10.3.3. Censo

Se aplico un censo a los empleados de la empresa Agroquimicos Herrera, con la finalidad de
recabar datos que posibilitaron efectuar el diagnostico de la situacion que atraviesa el
establecimiento comercial en relacion con la comercializacion de sus productos, la percepcion
de los mismos acerca del producto, plaza, precio y promocidn, estos resultados fueron claves

para el disefio de estrategias.
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10.4. Instrumentos de investigacion
10.4.1. Cuestionarios
Para la aplicacion de las técnicas seleccionadas se disefiaron tres cuestionarios:

El primero para ser aplicado a través de la entrevista al propietario de la empresa, aquel se
integré con 13 preguntas abiertas, asi se facilitd que el entrevistado tuviera mayor libertad al
momento de contestar las preguntas referidas a las estrategias de comercializacion y las ventas
(anexo 4).

El segundo cuestionario se direcciond a los colaboradores su contenido presentd 10 preguntas
cerradas con opciones de respuesta maltiples, se aplicé mediante el censo (anexo 5).
También se elabord un tercer cuestionario que permitid recolectar informacién de los clientes

de la empresa, conformado por 13 preguntas cerradas con opciones maltiples. (anexo 6).

10.4.2. Validacion de instrumento

El instrumento se valido a través de la valoracion de expertos, el proceso consistié en someter
a revision tanto el cuestionario de la entrevista como de la encuesta por parte de tres
profesionales de la Universidad Técnica de Cotopaxi, cuyas recomendaciones se consideraron

para el mejoramiento de los instrumentos.

10.6. Poblacién y muestra

10.6.1. Poblacioén

La poblacion de estudio estuvo formada por el propietario de laempresa Agroquimicos Herrera,
6 empleados y los 500 clientes fijos que dispone la empresa actualmente, su colaboracion fue

fundamental para el desarrollo investigativo.

Tabla 2. Poblacion

Poblacion Cantidad Muestra Técnica
Propietario 1 1 Entrevista
Empleados 6 6 Censo
Clientes 500 217 Encuesta
Total 507 224

Fuente: Elaboracion propia
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10.6.2. Muestra

La muestra incluy6 una parte de la poblacion, el método que se emple6 para el célculo de la
muestra de clientes de la empresa Agroquimicos Herrera & Asociados fue: probabilistico
aleatorio simple y para lo cual se aplico la formula de poblacion finita que se detalld

continuacion:

_ ZixpxqxN
T e2(N—-1)+Z%2xpxq

n

Datos:

n = Muestra esperada =7
N = Tamaiio de la poblaciéon = 500
Z2 = Seguridad del 95%: 1,96
p = proporcién de éxito: 50%
p = proporciénde fracaso:1 —p = 50%
e = margende erro: 5%
Al reemplazar los datos en la formula correspondiente, se obtiene el siguiente resultado:

_ Zrzl*p*q*N
T e2(N—-1)+Z%2xpx*q

n

B 1,962 % 0,50 * 0,50 * 500
~0,052(500 — 1) + 1,962 % 0,50 * 0,50

n

n=217

La muestra de clientes de la empresa Agroquimicos Herrera a los cuales fue necesario aplicar

las encuestas correspondio6 a 217.
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11.1. Resultados de la entrevista aplicada al propietario
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Una vez aplicada la entrevista al propietario de la empresa Agroquimicos Herrera & Asociados

se obtuvo los siguientes resultados:

Tabla 3. Resultados de la entrevista

conocer sus productos
y servicios a sus

clientes?

local comercial se ofrece los
productos de acuerdo con lo

que necesitan.

N° | Preguntas Respuestas Analisis e las respuestas

1 |¢Qué tipos de | Comercializamos una amplia | La empresa comercializa
productos se |gama  de agroquimicos, | una amplia variedad de
comercializa en la | incluyendo herbicidas, | productos que busca
empresa insecticidas, fungicidas y | satisfacer las necesidades del
Agroquimicos fertilizantes. sector agropecuario.

Herrera & Asociados?

2 | ¢Cuéles son los | Los productos mas vendidos | Al referir sobre el producto
productos mas | son los  herbicidas y | mas vendido se pudo notar
vendidos en la | fertilizantes para diferentes | que la linea de herbicidas y
empresa? cultivos, ademas es bastante | fertilizantes  tienen  una

solicitado el servicio | mayor demanda
personalizado de asesorias | adicionalmente las asesorias
técnica sobre el manejo de | también  constituye  un
cultivos y ganaderia. servicio de mayor demanda.

3 | ¢Cudl es su publico | EI puablico objetivo de la|El segmento al que se
objetivo en la venta de | empresa son los productores | dirigen los productos de la
sus  productos y |agricolas y ganaderos que |empresa Se  encuentra
equipos? requieren insumos para sus | constituido por el sector

cultivos, manejo de plagas y | agricola y ganadero.
cuidado de sus animales.

4 | ¢;De gué manera da a | Encuanto los clientes acuden al | Se evidenci6 deficiencias en

cuanto a la difusion de sus

productos, puesto  que
emplean las ventas directas y
las recomendaciones

verbales de los mismos.
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¢(Qué canales de
comercializacion

utiliza para la venta de
sus  productos Yy

servicios?

Por afnos, venimos utilizando
las ventas directas en el local
comercial, nos hemos dado a
conocer en el canton La Mana.
A través de este negocio se ha
generado

empleo para 6

personas y contamos con
alrededor de 500 clientes que
realizan compras de manera

frecuente.

Se pudo conocer que la
empresa emplea canales de
comercializacion  directos,

no ha contemplado las

ventas a domicilio.

¢Qué estrategia se

emplea para la
fijacion de los precios

de los productos?

La fijacion de precios se basa
en la observacion del costo, a
ese valor se le suma un

porcentaje que varia del 25-

El margen de ganancia se
establece en torno al precio
de costo sumando un

porcentaje de 25% a 35%

35% que seria el margen de | adicional.

ganancia.
i Se efectian | A algunos clientes se les | Se aplican ciertas
estrategias de precios | realizan descuentos cuando | promociones, pero no se ha

como descuentos por
volumen o precios

promocionales?

compran  cantidades  mas

elevadas, por docenas, por

ejemplo, pero no lo tenemos
definido

utilizado publicidad de las

mismas y por ello los

clientes no tienen

conocimiento de las mismas.

;Qué tipo de
publicidad emplea en

el almacén?

Ocasionalmente se contrata el
servicio de anuncios en una
radio del canton para atraer

clientes.

La
debilidades en lo

empresa presenta
que
respecta al uso de estrategias

publicitarias.

¢Que estrategias de
comercializacion
utilizan en su

empresa?

El negocio se basa en las
estrategias competitivas,
porque en todo este tiempo
hemos venido ofreciendo
productos a precios accesibles
sin

a nuestros clientes,

La estrategia de la empresa
para la comercializacion de
los productos se basé en los
precios accesibles.
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embargo, con los afios se ha
dificil

tiendas de

vuelto mas porque
nuevas
agroguimicos en el canton han
ingresado al mercado, algunas
de estas son cadenas de
ofrecen

distribucion  que

productos genéricos a menor

costo.

10 | ¢(Mencione qué tipo | Las dificultades en el negocio | Al analizar la respuesta del
de dificultades | provienen de la competencia, | propietario se pudo conocer
enfrentan  en el | delaumentoenlospreciosdela | que la empresa presenta
almacén en el proceso | mercaderia, la falta de | maltiples dificultades en la
de comercializaciéon | conocimiento  de  algunos | comercializacion de  sus
de sus productos Yy | clientes sobre ciertos productos | productos que van desde la
servicios? y su manejo son | competencia, delincuencia.

incorrectamente utilizados y
consideran que no sirven,
ademas de la delincuencia que
aqueja al canton y pais en
general.

11 | ¢Cuales son sus |Las principales fortalezas | Los afios de experiencia han
principales fortalezas | serian contar con | otorgado  experticia  del
en la empresa | infraestructura propietario y empleados en
Agroquimicos comercial  propia, amplia | el asesoramiento y ventas de

Herrera & Asociados?

experiencia en el mercado del
canton La Mana, los buenos
precios en todos los productos,
el conocimiento técnico de
nuestro personal y la atencion
los

personalizada hacia

clientes.

los productos agroquimicos
hacen que esta sea una de la

principales fortalezas.
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12 | ¢El nivel de ventas
del afio 2023 presenta
una rentabilidad
adecuada en
comparacion con el

ano 2022?

El nivel de ventas del ultimo
afio ha sido rentable, pero en
anos

comparacion con

anteriores si ha disminuido.

la empresa ha
experimentado una drastica

disminucién de las ventas.

13 | ¢Estaria de acuerdo en
que se implemente
estrategias de
comercializacion para
incrementar las ventas

de su empresa?

Si,

mantenemos

por  supuesto  nos
abiertos a la
posibilidad de estrategias de
comercializacion que permitan
ventas en el

mejorar las

mercado del canton La Mana.

Se notdé que el propietario

demostro apertura e interés

para el desarrollo e
implementacion  de las
estrategias de

comercializacién.

Fuente: Elaboracion propia

Analisis general:

La entrevista al Ing. Flavio Herrera fue de gran relevancia porque permitié conocer la empresa
Agroquimicos Herrera & Asociados tienen una amplia variedad de productos como herbicidas,
insecticidas, fungicidas y otros que tienen amplia demanda en el sector agropecuario. Un hecho
notable que se pudo detectar fue un bajo nivel de difusion de sus productos, puesto que emplean
las ventas directas y las recomendaciones verbales de los mismos, donde no se contempla el
uso de estrategias publicitarias y promocionales, por lo cual muchos habitantes desconocen
sobre los productos y servicios de asesoramiento, esto limita la expansion de la cartera de

clientes.

Al indagar sobre el margen de ganancia se pudo conocer que el mismo se situd entre el 25% a
35% adicional, siendo tambien el precio un aspecto clave para la comercializacion de sus
productos y servicios. La empresa presenta debilidades en lo que respecta al uso de estrategias
publicitarias, debido que con poca frecuencia emplean publicidad radial. La empresa presenta
maultiples dificultades en la comercializacién de sus productos que van desde la competencia,
delincuencia y la principal fortaleza es la amplia variedad de sus productos los afios de

experiencia en este tipo de negocio.
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11.2. Resultados del censo aplicado a los empleados de Agroquimicos Herrera& Asociados

1. (;Con qué frecuencia se realizan promociones especiales sobre los productos?

Tabla 4. Frecuencia de establecimiento de promociones

item Frecuencia Porcentaje
Anual 2 33%
Semestral 4 67%
Trimestral 0 0%
Mensual 0 0%
Semanal 0 0%
Totales 6 100%

Fuente: Censo aplicado a los empleados de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.

Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Figura 4. Frecuencia de establecimiento de promociones

67%
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Anual Semestral Trimestral
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Fuente: Censo aplicado a los empleados de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.

Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Analisis e interpretacion

De acuerdo con los resultados del censo aplicado se establecio que el 67% correspondiente a 4

personas, sefiald que a veces se establecen promociones de forma semestral, mientras que el

33% que contempl6 a 2 contestd que la frecuencia fue anual. Se evidencio6 que la realizacién de

promociones especiales se ha visto limitada en Agroquimicos Herrera &Asociados, asi lo

sefialo la mayoria del personal que labora en dicha empresa comercial; esto se debe al

desconocimiento de los beneficios que se puede alcanzar al incorporar con su aplicacion, por

es0 es importante considerar su capacidad de contribuir en la decision de compra de los clientes.
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2. (Qué tipos de materiales publicitarios impresos emplean para difundir los productos?

Tabla 5. Materiales publicitarios para la difusion de los productos

Item Frecuencia Porcentaje
Folletos 4 17%
Carteles 2 50%
Catélogos 0 0%
Tarjetas de visita 0 33%
Totales 6 100%

Fuente: Censo aplicado a los empleados de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Figura 5. Materiales publicitarios para la difusion de los productos
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Fuente: Censo aplicado a los empleados de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Analisis e interpretacion

Una vez aplicadas las encuestas a los colaboradores de la empresa, se determiné acorde al 67%
menciono que folletos y el 33% los carteles. De los resultados anteriores se concluy6 que
existen limitaciones en relacion con la disponibilidad de objetos publicitarios para dar a conocer
la oferta comercial que posee Agroquimicos Herrera & Asociados, asi lo confirmé la mayoria
del personal; esto se debe al hecho de que en el local comercial de la empresa se ha descuidado

la parte publicitaria, omitiendo que sirve como carta de presentacion frente a los clientes.
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3. ¢ Qué tipo de descuentos se ofrece a los clientes en la empresa?

Tabla 6. Descuentos en compras de productos

Item Frecuencia Porcentaje
Por cantidad 6 100%
Temporales 0 0%

Por referencias 0 0%
Por fidelidad 0 0%
Por liquidacién 0 0%

Totales 6 100%

Fuente: Censo aplicado a los empleados de Agrogquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024,
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Figura 6. Descuentos en compras de productos

0,

Por cantidad Temporales Por referencias Por fidelidad Por liquidacion

Fuente: Censo aplicado a los empleados de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y VVega Pastufia Edgar Alexis.

Analisis e interpretacion

De la totalidad de colaboradores de la empresa comercial, se determiné que el 100% afirmo que
se ofrecen descuentos a los clientes acorde a las cantidades adquiridas es decir hay descuentos
en cantidades por docenas 0 mayores a 3. La totalidad del personal de Agroquimicos Herrera
& Asociados evidencio que existen debilidades en el planteamiento de descuentos como
iniciativa para optimizar la relacion con los clientes, su importancia se debe a que puede resultar
decisivo al comparar el aspecto econdémico de ahorro, a través del cual los clientes se ven
beneficiados, de ahi la importancia de establecer politicas claras de descuentos principalmente

por compras superiores a determinados montos.
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4. ;Cual es la red social que se emplea para publicitar los productos y servicios de la

empresa?

Tabla 7. Uso de redes sociales

Item Frecuencia Porcentaje
Instagram 0 0%
Facebook 0 0%
Tik tok 6 100%
Totales 6 100%

Fuente: Censo aplicado a los empleados de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Figura 7. Uso de redes sociales
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Fuente: Censo aplicado a los empleados de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y VVega Pastufia Edgar Alexis.

Anélisis e interpretacion

En funcidn de los resultados se determina acorde al 100% de los encuestados que en la empresa
se emplean la red social Tik tok para publicitar los productos y servicios del almacén. Estas
cifras muestran que se esta desaprovechando los beneficios de las demas herramientas digitales,
puesto que la empresa solo utiliza un medio digital y de manera poco frecuente, desconociendo
que permiten ampliar el publico objetivo al cual puede llegar Agroquimicos Herrera &
Asociados, debido a la masividad de afluencia que presentan las redes sociales a nivel de

comunicacion.
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5. ¢Qué tipo de estrategia se emplea en la empresa para conocer la opinion y comentarios

de los clientes sobre las ventas?

Tabla 8. Monitoreo de opiniones de los clientes

Item Frecuencia Porcentaje
Buzon de sugerencias 0 0%
Encuestas en lineas 0 0%
Llamadas telefénicas post compras 0 0%

No ha definido estrategias 6 100%
Totales 6 100%

Fuente: Censo aplicado a los empleados de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Figura 8. Monitoreo de opiniones de los clientes
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Fuente: Censo aplicado a los empleados de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y VVega Pastufia Edgar Alexis.

Analisis e interpretacion

En base a los resultados se detectd que: el 100% de los encuestados manifesté que no ha
definido estrategias para monitorear las opiniones y comentarios de los clientes sobre las ventas
en la empresa Agroquimicos Herrera & Asociados, es decir existe una minima iniciativa de
recoleccion de informacion sobre los clientes y sus necesidades, aspectos que son
fundamentales para establecer estrategias de comercializacion con mayor enfoque en el

crecimiento de las ventas en el cantdon La Mana y lugares aledafios.
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6. ;La empresa Agroquimicos Herrera realiza participaciones en ferias o eventos del

sector agricola?

Tabla 9. Participacion en ferias o eventos

Item Frecuencia Porcentaje
Siempre 0 0%

A veces 1 17%
Nunca 5 83%
Totales 6 100%

Fuente: Censo aplicado a los empleados de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Figura 9. Participacion en ferias o eventos
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Fuente: Censo aplicado a los empleados de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y VVega Pastufia Edgar Alexis.

Anélisis e interpretacion

Realizada la correspondiente pregunta al personal de la empresa comercial, se obtuvo los
siguientes resultados: el 83% de los encuestados respondid que no se realizan participaciones
en ferias 0 eventos de tipo agricolay el 17% sefial6 que a veces. Los resultados dieron a conocer
que Agroquimicos Herrera & Asociados se encuentra enfocado en las ventas directas y
mantiene una limitada interaccion con el entorno externo, su presencia en ferias y otros eventos

de exposicion es minima.
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7. (Qué medio es utilizado para realizar campafas publicitarias en Agroquimicos

Herrera & Asociados?

Tabla 10. Camparias publicitarias

Item Frecuencia Porcentaje
Television 0 0%
Radio 6 100%
Prensa escrita 0 0%
Redes sociales 0 0%
Totales 6 100%

Fuente: Censo aplicado a los empleados de Agrogquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024,
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Figura 10. Camparias publicitarias
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Fuente: Censo aplicado a los empleados de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y VVega Pastufia Edgar Alexis.

Analisis e interpretacion

Una vez desarrollada la tabulacion se determino que el 100% correspondiente a 6 empleados

coincidio en que se efectian campafias publicitarias en radio, ante esto es importante resaltar

que la frecuencia del mismo es muy baja por lo cual se deduce que en Agroquimicos Herrera

no ha llevado adelante este tipo de iniciativas, seria importante que se considera llevarlas a cabo

porque asi la empresa tendria mayor difusion y se incrementarian sus posibilidades de conseguir

mas clientes para sus productos.
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8. (Con qué frecuencia se analizan los datos de las ventas para ajustar las estrategias de

comercializacion?

Tabla 11. Andlisis de datos y estrategia de comercializacion

Item Frecuencia Porcentaje
Anual 5 0%
Semestral 1 83%
Mensual 0 17%
Totales 6 100%

Fuente: Censo aplicado a los empleados de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Figura 11. Analisis de datos y estrategia de comercializacion
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Fuente: Censo aplicado a los empleados de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Analisis e interpretacion

Una vez tabulados los datos de la pregunta relacionada con el analisis de los datos de las ventas
para ajustar las estrategias de comercializacion, se determind que el 83% afirmo que se realiza
de forma anual, mientras que el 17% sefial6 de forma semestral. La mayoria de los
colaboradores de Agroguimicos Herrera & Asociados afirmo que la planificacion de la
comercializacion con frecuencia minima considera la informacion generada en las ventas; aquel
aspecto debe ser considerada como una oportunidad que requiere atencion y puede ser

aprovechada para mejorar su enfoque al cliente.
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9. (Ha recibido capacitaciones sobre estrategias de comercializacion y ventas?

Tabla 12. Capacitaciones sobre estrategias de comercializacion

Item Frecuencia Porcentaje
Si 1 17%
No 5 83%
Totales 6 100%

Fuente: Censo aplicado a los empleados de Agroguimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Figura 12. Capacitaciones sobre estrategias de comercializacion

Fuente: Censo aplicado a los empleados de Agrogquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Anélisis e interpretacion

En relacion con las capacitaciones en la empresa, el 83% de los encuestados sefialé que no y el
17% restante indicé que si. Uno de los aspectos neurélgicos de toda organizacion es la
formacion del personal, que permite fortalecer sus conocimientos y habilidades, de modo que
el propietario de Agroquimicos Herrera & Asociados deberia tomar en cuenta brindar
capacitaciones con mayor frecuencia que contribuyan a mejorar las capacidades del personal al

Ilevar a la préactica las estrategias de comercializacion.
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11.3. Resultados de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa Agroquimicos

Herrera & Asociados

1. ;Los productos se encuentran exhibidos de manera ordenada en el local comercial?

Tabla 13. Exhibicion de los productos

Item Frecuencia Porcentaje
Siempre 82 38%
A veces 105 48%
Nunca 30 14%
Totales 217 100%

Fuente: Encuestas realizadas a los clientes de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y VVega Pastufia Edgar Alexis.

Figura 13. Exhibicion de los productos

Siempre A veces Nunca

Fuente: Encuesta aplicada a los empleados de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Anélisis e interpretacion

Una vez aplicada la encuesta, de la totalidad de 217 clientes tomados como muestra, el 48%
sostuvo que a veces los productos son exhibidos de forma adecuada, el 38% sefialé que siempre
y el 14% contestd que nunca. De los resultados se establecié que la mayoria de los clientes de
Agroquimicos Herrera & Asociados coincidio en que los productos de la empresa pueden ser
mostrados de mejor manera, con el propdsito de ser méas accesibles a la vista y puedan ser
hallados mas facilmente por los vendedores en el proceso de ventas, disminuyendo asi el tiempo

de espera.



41

2. (El personal de Agroquimicos Herrera brinda informacion detallada sobre los

productos y servicios?

Tabla 14. Informacion sobre los productos y servicios

Item Frecuencia Porcentaje
Si 106 49%
No 111 51%
Totales 217 100%

Fuente: Encuestas realizadas a los clientes de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Figura 14. Informacion sobre los productos y servicios
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Fuente: Encuestas realizadas a los clientes de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y VVega Pastufia Edgar Alexis.

Analisis e interpretacion

Los resultados de las encuestas acerca de la informacion de los productos y servicios que tiene
a disposicion la empresa, reflejaron que al 51% considero que no le brindan esos datos en forma
detallada y completa, el 49% menciono que si. De los valores obtenidos sobresale que la
mayoria de los clientes si considero que los empleados informan adecuadamente; sin embargo,
un alto porcentaje se encuentra algo desinformada en relacién con aspectos como los
componentes, forma de uso, dosis, entre otros datos que resulten de interés para el manejo
optimo de los agroquimicos que adquieren, puesto que se les brind6 informacion limitada.
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3. (Encuentra todos los productos que necesita al visitar Agroquimicos Herrera &

Asociados?

Tabla 15. Variedad de productos

Item Frecuencia Porcentaje
Siempre 176 81%

A veces 31 14%
Nunca 10 5%
Totales 217 100%

Fuente: Encuestas realizadas a los clientes de Agrogquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Figura 15. Variedad de productos

Siempre A veces Nunca

Fuente: Encuestas realizadas a los clientes de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Analisis e interpretacion

De acuerdo con los resultados de las encuestas aplicadas a los clientes de la empresa, se
determiné que el 81% sefiald que siempre encuentran los productos que requieren, el 14%
sostuvo que a veces Y el restante 5% nunca. De lo anterior se deriva que la mayor parte de
clientes de Agroquimicos Herrera percibe como satisfactorio el nivel de variedad de productos
que ofrece el establecimiento, es importante considerar que este factor diferencial que deberia

ser resaltado para ubicarse con mayor solidez en el mercado.
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4. ¢Los precios de los productos que ofrece la empresa Agroquimicos Herrera &

Asociados son?

Tabla 16. Precios de los productos en Agroquimicos Herrera & Asociados

Item Frecuencia Porcentaje
Comodos 152 70%
Medio comodos 58 27%
Nada comodos 7 3%
Totales 217 100%

Fuente: Encuestas realizadas a los clientes de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Figura 16. Precios de los productos en Agroquimicos Herrera & Asociados
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Fuente: Encuestas realizadas a los clientes de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y VVega Pastufia Edgar Alexis.

Anélisis e interpretacion

Una vez concluido el proceso de recoleccion y tabulacion de resultados de las encuestas
aplicadas a los clientes, se determin6 que el 70% menciond que los precios de los productos
son comodos, el 27% sostuvo que poco comodos y el 3% indico que nada comodos. En relacion
con esta interrogante la mayor proporcion de clientes de Agroquimicos Herrera corrobor6 que
uno de los principales factores que motiva a los clientes es precisamente: el costo, y en el

establecimiento podria constituirse en uno de sus factores diferenciales.
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5. ¢ Cudles de las siguientes opciones de pago se adapta a sus necesidades?

Tabla 17. Opciones de pago en Agroquimicos Herrera

Item Frecuencia Porcentaje
Tarjetas de creditos 45 21%
Efectivo 103 47%
Transferencias bancarias 69 32%
Totales 217 100%

Fuente: Encuestas realizadas a los clientes de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Figura 17. Opciones de pago en Agroquimicos Herrera

Tarjetas de créditos Efectivo Transferencias bancarias

Fuente: Encuestas realizadas a los clientes de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y VVega Pastufia Edgar Alexis.

Anélisis e interpretacion

Los resultados de la interrogante relacionada con las opciones de pago que se manejan en la
empresa determinaron los siguientes valores porcentuales: el 47% el pago en efectivo, el 32%
dijo mediante transferencias bancarias y el 21% menciond con tarjetas de crédito. De lo anterior
se estableci6 que la mayoria de los clientes de Agroquimicos Herrera y Asociados sigue

prefiriendo compras sus productos a través del pago al contado o efectivo.
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6. ¢ Cual es el tiempo promedio que se tarda la empresa en entregar un producto o servicio

solicitado con anticipacion?

Tabla 18. Tiempo de espera en pedidos

Item Frecuencia Porcentaje
1-4 dias 40 18%
5-9 dias 167 77%
Mas de 10 dias 10 5%
Totales 217 100%

Fuente: Encuestas realizadas a los clientes de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Figura 18. Tiempo de espera en las ventas
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Fuente: Encuestas realizadas a los clientes de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y VVega Pastufia Edgar Alexis.

Anélisis e interpretacion

Al cuestionar sobre el tiempo de espera en los pedidos, se obtuvo los siguientes resultados, el
77% sefald que de 5-9 dias, el 18% sostuvo que de 1-4 dias y el 5% contestd mas de 10 de dias.
Los valores arrojados en las encuestas dedujeron que la mayoria de los clientes ha
experimentado una demora que no excedio los 10 dias en la atencion de sus requerimientos de
productos, este seria un contexto a mejorar porque es un factor determinante en las decisiones
de compra, asi que la empresa debe propender a la agilizacion de las actividades que
corresponden al proceso de pedidos, de lo contrario los clientes podrian optar por otras

empresas de la competencia.
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7. ¢Es adecuada la limpieza que se mantiene en el local comercial de la empresa

Agroquimicos Herrera & Asociados?

Tabla 19. Limpieza del almacén

Item Frecuencia Porcentaje
Si 138 64%
No 79 36%
Totales 217 100%

Fuente: Encuestas realizadas a los clientes de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Figura 19. Limpieza del almacén
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Fuente: Encuestas realizadas a los clientes de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y VVega Pastufia Edgar Alexis.

Anélisis e interpretacion

De la totalidad de la muestra seleccionada se observo que el 64% de los encuestados percibid
que las instalaciones de la empresa si se mantienen limpias, mientras que el 34% contesto que
no. De acuerdo con los resultados, la mayoria de los clientes sefiala que el local comercial de
Agroquimicos Herrera &Asociados permanece en adecuado estado de limpieza, lo cual es
importante en cualquier establecimiento porque es una parte sustancial para dar una buena

atencion.
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8. ¢Como calificaria la atencion al cliente que recibe de los vendedores en Agroquimicos

Herrera & Asociados?

Tabla 20. Atencion de los vendedores

Item Frecuencia Porcentaje
Amable 100 46%
Pasivo 101 47%
Agresivo 16 7%
Totales 217 100%

Fuente: Encuestas realizadas a los clientes de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Figura 20. Atencion de los vendedores

Amable Pasivo Agresivo

Fuente: Encuestas realizadas a los clientes de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Analisis e interpretacion

Los resultados de la pregunta relativa a la atencion recibida de los vendedores en la empresa
mostraron que el 47% afirm6 que son pasivos, el 46% sefialé que amables y el 7% agresivos.
Los valores porcentuales determinaron que una de las areas de mejora en Agroquimicos Herrera
es la atencion a los clientes, a través de capacitaciones el personal puede incrementar sus

conocimientos y habilidades para desempefiar de mejor manera su trabajo.
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9. ¢Considera que la publicidad realizada en Agroquimicos Herrera & Asociados es

llamativa?

Tabla 21. Publicidad de la empresa

Item Frecuencia Porcentaje
Llamativa 16 7%
Poco llamativa 151 70%
Nada llamativa 50 23%
Totales 217 100%

Fuente: Encuestas realizadas a los clientes de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Figura 21. Publicidad de la empresa

70%
60%
50%
40%
70%
30%
20%

0,

0%

Llamativa Poco Illamativa Nada Ilamativa

Fuente: Encuestas realizadas a los clientes de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Analisis e interpretacion

A través de esta pregunta se indagd sobre el criterio de los clientes sobre la publicidad que
mantiene la empresa, llegando a los siguientes resultados: el 70% sefial6 que poco llamativa, el
23% sefialo nada llamativa y el 7% llamativa. Los valores porcentuales dejaron comprender
gue en Agroquimicos Herrera & Asociados es necesario el mejoramiento de la publicidad con
el fin de abrirse paso en el mercado y ampliar su cartera de clientes, que es vital para asegurar

Su permanencia.
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10. ¢ Considera que las promociones implementadas en la empresa Agroquimicos Herrera

& Asociados son?

Tabla 22. Promociones de la empresa

Item Frecuencia Porcentaje
Atractivas 21 10%
Poco atractivas 70 32%
Nada atractivas 126 58%
Totales 217 100%

Fuente: Encuestas realizadas a los clientes de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Figura 22. Promociones de la empresa

Atractiva Poco atractiva Nada atractiva

Fuente: Encuestas realizadas a los clientes de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y VVega Pastufia Edgar Alexis.

Anélisis e interpretacion

De los resultados de las encuestas aplicadas a los clientes se establecio que: el 58% cree que las
promociones de la empresa no son nada atractivas, el 32% menciond que poco atractivas y el
10% manifestd que atractivas. De lo anterior es posible argumentar que a la mayoria de los
clientes de Agroquimicos Herrera &Asociados las promociones le parecen limitadas, de modo
que pueden representar una potencial area de mejoramiento a tomar en cuenta para satisfacer
en lo posible las expectativas de los clientes e incentivarlos a realizar sus compras con mayor

frecuencia.
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11. ¢Ha recibido descuentos por la compra de sus productos en Agroquimicos Herrera &

Asociados?

Tabla 23. Descuentos por la compra de productos

Item Frecuencia Porcentaje
Si 45 21%

No 172 79%
Totales 217 100%

Fuente: Encuestas realizadas a los clientes de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Figura 23. Descuentos por la compra de productos
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Fuente: Encuestas realizadas a los clientes de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Anélisis e interpretacion

Una vez desarrollada la tabulacion de los datos obtenidos en las encuestas, se reflejaron los
siguientes resultados: de los 217 clientes el 79% sefialé que no se han visto beneficiados a través
de descuentos, el 21% si. De los valores referidos se determind que la mayoria de los clientes
de Agroquimicos Herrera & Asociados no ha recibido descuentos en sus compras de productos,
este hecho implica una desventaja porque otras empresas de la competencia pueden ofrecerlos

y atraer a dichos clientes.
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12. ;Recomendaria a sus amigos y familiares realizar compras en Agroquimicos Herrera

& Asociados?

Tabla 24. Probabilidad de recomendacion de la empresa

Item Frecuencia Porcentaje
Si 111 51%
No 106 49%
Totales 217 100%

Fuente: Encuestas realizadas a los clientes de Agrogquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Figura 24. Probabilidad de recomendacion de la empresa
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Fuente: Encuestas realizadas a los clientes de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Analisis e interpretacion

Por medio de la presente interrogante se investigod sobre la probabilidad de que los clientes
recomienden a sus familiares y amigos que realicen compras en la empresa, se obtuvo los
siguientes resultados: el 51% sefiald que, si recomendara, el 49% no lo haria. De los valores
referidos se evidencié que el nivel de recomendacion que predomina entre los clientes de
Agroquimicos Herrera es medianamente regular, de modo que deberia ser fortalecido

trabajando sobre las debilidades que presenta el establecimiento.



13. ¢ Le gustaria que la empresa contara con el servicio de entregas a domicilio?

Tabla 25. Aceptacion del servicio de entregas a domicilio
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Item Frecuencia Porcentaje
Si 177 82%
No 40 18%
Totales 217 100%

Fuente: Encuestas realizadas a los clientes de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y VVega Pastufia Edgar Alexis.

Figura 25. Aceptacion del servicio de entregas a domicilio
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Fuente: Encuestas realizadas a los clientes de Agroquimicos Herrera & Asociados. Junio, 2024.
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y VVega Pastufia Edgar Alexis.

Analisis e interpretacion

Los datos de la encuesta muestran que el 82% de los clientes si le gustaria contar con el servicio

de entregas a domicilio, mientras que el 18% consideré lo contrario. En base a la opinion de la

mayoria les resultaria sumamente favorecedor que la empresa Agroguimicos Herrera &

Asociados ofreciera mayor accesibilidad con este servicio, porque de esta manera pueden

recibir sus productos, insumos o herramientas en la comodidad de sus domicilios, sin la

necesidad de trasladarse hasta el local comercial.



11.5. Propuesta

11.5.1. Titulo
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Estrategias de comercializacion para el incremento de las ventas en la empresa Agroquimicos

Herrera & Asociados.

11.5.2. Datos informativos

A continuacion, se presenta la ubicacion de la empresa Agroguimicos Herrera & Asociados:

Figura 26. Ubicacion de la empresa
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Fuente: Google Maps

Tabla 26. Informacion de la empresa Agroquimicos Herrera & Asociados

Raz6n social

Agroguimicos Herrera & Asociados

Actividad econdmica
Provincia

Canton

Direccion

Propietario
Beneficiarios

Responsables

Tiempo de ejecucion

Comercio de productos agroquimicos y servicios de asesoria técnica
Cotopaxi

La Mana

Avenida Quito y General Enriquez Gallo

Ing. Flavio Herrera Bonilla

Propietario y empleados de la empresa Agroquimicos Herrera &
Asociados

Donoso Sarango Ana Isabel

Vega Pastufia Edgar Alexis

6 meses

Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.
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11.5.2.1. Direccionamiento estratégico

Es importante que la empresa agroquimicos Herrera & Asociados cuente los elementos de
direccionamiento estratégico, para ello se desarrollé la mision contemplando las siguientes

interrogantes:
e Mision

Para la determinacién de la misién de la empresa Agroguimicos Herrera & Asociados se

considero las interrogantes esenciales:

Agroquimicos Herrera & Asociados es una empresa comercial
comprometida con el sector agricola y ganadero, dedicado a la
comercializacion de productos agroquimicos de alta calidad complementado
con un servicio de asesoramiento con afios de experiencia, con el firme

proposito de contribuir con los ganaderos y agricultores del canton La Mana

Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

e Vision

La vision sugerida para la empresa Agroquimicos Herrera & Asociados se expresa a

continuacion:

Nos proyectamos convertimos en una empresa lider en la comercializacion
de productos agroquimicos, reconocidos por la blsqueda e innovacion
continua, manteniendo como premisa la vanguardia en enfoques tecnolégicos
y solucione efectivas que permitan satisfacer las necesidades del sector

agricola y ganadero del canton La Mana.

Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.
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Valores individuales

e Honestidad: en cada uno de los actos desarrollados en el transcurso de las labores sirias con
sus superior, clientes y proveedores.

e Respeto: entre todos los integrantes del local comercial y quienes los rodean, asi como sus
clientes y cada uno de los bienes materiales,

e Empatia: este valor primara como premisa en el agroquimico.

Valores Corporativos

e Servicio de calidad: a través de un trato amable y satisfactorio que busque dar un sitial
preponderante a los clientes y quienes acuden en busca de soluciones agroquimicas.

e Enfoque social: la razon de ser de la empresa es el aporte hacia el sector agricola y
ganadeo.

¢ Innovacion: Constante enfoque en la innovacion tecnologia en servicio del sector

agropecuario con el propdsito de contribuir a la matriz productiva del pais.

11.5.2.2. Organigrama estructural propuesto para Agroquimicos Herrera & Asociados
En base a la informacion recopilada de la empresa se establecio el siguiente organigrama:

Figura 27. Organigrama para la empresa agroquimicos Herrera & Asociados
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Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis
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11.5.3. Objetivos de la propuesta
Objetivo general

e Plantear estrategias de comercializacion para el incremento de las ventas en la empresa

Agroquimicos Herrera & Asociados en el canton La Mana.

Objetivos especificos

e Diagnosticar la situacion actual de la empresa de la empresa Agroquimicos Herrera &

Asociados.

e Detallar las estrategias de comercializacion basadas con enfoque en la variable plaza acorde
a las necesidades de la empresa Agroquimicos Herrera & Asociados que permita

incrementar su cartera de cliente y sus niveles de ventas.

e Efectuar un presupuesto para el disefio de las estrategias de comercializacion sugeridos para

incrementar las ventas.
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11.5.4. Diagnostico de la situacion actual de la empresa Agroquimicos Herrera &

Asociados

11.5.4. 1. Analisis interno y externo

Se desarroll6 la matriz FODA en base a la informacion recopilada de empresa:

Tabla 27. FODA interno de Agroquimicos Herrera & Asociados

Fortalezas

Debilidades

F1. Disponibilidad inmediata y variedad de

productos agroguimicos, insumos Yy
soluciones de uso agricola, ganadero y

veterinario.

F2. Servicio personalizado de asesorias
técnica sobre el manejo de cultivos y

ganaderia.

F3. Afios de experiencia en comercio de

productos agroquimicos.

F4. Infraestructura comercial propia y con

espacio de almacenamiento.

F5. Nivel de precios accesibles de la cartera

de productos y servicios comercializados.

D1. Limitada difusion de la empresa, sus

productos y servicios.

D2. No se dispone del servicio de entrega a

domicilio.

D3. Necesidad de mejoramiento de la imagen
del local comercial.

D4. Minima presencia de la empresa en

medios digitales.

D5. Publicidad

tradicionales.

realizada en medios

Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar

La matriz reflejé que la empresa Agroquimicos Herrera & Asociados presenta fortalezas, como
una amplia gama de productos agroquimicos y servicios, respaldada por afios de experiencia y
una infraestructura adecuada. Sin embargo, enfrenta debilidades notables, incluyendo una
limitada difusion de sus productos y servicios, no dispone del servicio de entrega a domicilio,
y una presencia minima en medios digitales. Ademas, la imagen del local comercial y la

publicidad realizada en medios tradicionales requieren mejoras.



Evaluacion de factores internos de la empresa

Para la evaluacion de factores internos se baso en la siguiente puntuacién de la calificacion:

Debilidad principal 1
Debilidad menor 2
Fortaleza mayor 4
Fortaleza menor 3
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El peso se atribuye considerando que 0.00 es nada importante y 1 es muy importante para el

Optimo manejo y resultados de la empresa, la suma total debe ser igual a 1.

Tabla 28. Matriz de factores internos

Fortalezas Peso Calificacion Valor
ponderado
F1. Disponibilidad inmediata y variedad de 0.12 4 0.48
productos de uso agricola, ganadero y veterinario. ’ ’
F2. Servicio personalizado de asesorias técnica sobre 0.10 4 0.40
el manejo de cultivos y ganaderia. ’ ’
F3. Afios de experiencia en comercio de productos 0.08 4 0.32
agroquimicos. ’ ’
F4. Infraestructura comercial propia y con espacio de 0.10 4 0.40
almacenamiento. ’ ’
FS5. Nivel de precios accesibles de la cartera de 0.11 4 0.44
productos y servicios comercializados. ’ ’
Debilidades
D1. Limitada difusion de la empresa, sus productos y 0.12 1 0.12
servicios. ’ ’
D2. No se dispone del servicio de entrega a domicilio. 0,10 1 0,10
D3. Necesidad de mejoramiento de la imagen del
local comercial. 0,10 I 0,10
D4. Minima presencia en medios digitales. 0,09 1 0,09
DS5. Publicidad realizada en medios tradicionales. 0,08 ) 0,16
Totales 1,0 2,61

Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar

Con una puntuacion de 2,61 en la Matriz EFI, Agroquimicos Herrera & Asociados muestra un

desempeiio moderado. Sus fortalezas, como la variedad de productos y el servicio

personalizado, contrastan con debilidades criticas: baja difusion, falta de entrega a domicilio y

escasa presencia digital. Mejorar la visibilidad mediante marketing digital, introducir el servicio

de entrega y actualizar la imagen comercial son esenciales para fortalecer su posicion en el

mercado.



Evaluacion de factores externos
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Tabla 29. FODA externo de Agroquimicos Herrera & Asociados

Oportunidades

Amenazas

O1. Demanda creciente de productos
agroguimicos entre los productores y
ganaderos.

02.

comercializacion con el uso de tecnologia

Ampliar los canales de

O3. Cambio en las decisiones de compra de

los clientes actuales y potenciales

O4.

continua en funcion de los cambios del

Disponibilidad hacia la mejora
mercado.

O5. Fortalecimiento y actualizacion de
sobre los

conocimientos del personal

productos agroquimicos y su manejo.

Al. Competencia de otras empresas como

cadenas comerciales 0 franquicias
reconocidas.

A2. Incremento del precio de la mercaderia,
principalmente de aquella que tiene mayor
demanda.

A3.

desconocimiento del uso adecuado de algunos

Reclamos de los clientes por
productos adquiridos.
A4. Creciente delincuencia en el canton La

Mana y el pais en general.

A5. Tendencia de disminucién de ventas por
cambios en los patrones de comportamiento de

los clientes.

Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar

La empresa tiene la oportunidad de crecer al aprovechar la demanda de productos agroquimicos

y expandir sus canales de venta mediante tecnologia. La adaptacion a los cambios en las

decisiones de compra y la mejora continua. También, enfrenta amenazas, como la competencia

de grandes cadenas, el aumento de precios, y problemas relacionados con la delincuencia y el

desconocimiento de los productos por parte de los clientes; poner atencion a estas amenazas y

aprovechar las oportunidades permitira mejorar su situacion.

Para la evaluacion de los factores externos de la empresa se considero lo siguiente:

Amenaza principal 1
Amenaza menor 2
Oportunidad mayor 4
Oportunidad menor 3

El peso se atribuye considerando que 0.00 es nada importante y 1 es muy importante para el

Optimo manejo y resultados de la empresa, la suma total debe ser igual a 1.
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Oportunidades Peso Calificacion Valor ponderado
O1. Demanda creciente de productos agroquimicos
0,12 4 0,48
entre los productores y ganaderos.
02. Ampliar los canales de comercializacion con el
0,12 4 0,48
uso de tecnologia
03. Cambio en las decisiones de compra de los
) ) 0,07 4 0,28
clientes actuales y potenciales
O4. Establecimiento de alianzas con asociaciones
0,10 4 0,40
agricolas.
O5. Fortalecimiento y  actualizacion  de
.. 0,07 4 0,28
conocimientos del personal
Amenazas
Al. Competencia de otras empresas como cadenas
0,13 1 0,13
comerciales o franquicias reconocidas.
A2. Incremento del precio de la mercaderia,
o ' 0,10 1 0,10
principalmente de aquella que tiene mayor demanda.
A3. Reclamos de los clientes por desconocimiento
0,09 1 0,09
del uso adecuado de algunos productos adquiridos.
Ad. Creciente delincuencia en el canton La Mand y
0,09 1 0,09
el pais en general.
AS. Tendencia de disminucién de ventas por
0,11 1 0,11
cambios en el comportamiento de los clientes.
Totales 1,00 2,44

Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar

El desarrollo de esta matriz arrojo un resultado de 2,44 dejando conocer que la empresa

Agroquimicos Herrera &Asociados del cantdén La Mana requiere un enfoque para mejorar las

oportunidades existentes y hacer frente a las posibles amenazas provenientes del ambiente

externo con el propdsito de captar la creciente demanda de los productos agroquimicos de eta

manera ampliando los canales de comercializacion a traves del uso dela tecnologias, ademas es

importante resaltar los desafios a los que esta expuesta como la competencia de grandes cadena

agroquimicas, la creciente delincuencia y el incremento delos precio de los productos.
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Situacion actual de las ventas en la empresa Agroquimicos Herrera

A continuacion, se presentan los datos correspondientes a las ventas de la empresa

Agroquimicos Herrera & Asociados:

Tabla 31. Datos de las ventas de la empresa

Meses 2022 2023

Enero $18.366,71 $34.542,24
Febrero $16.462,57 $10.749,26
Marzo $19.961,81 $ 14.633,62
Abril $19.360,41 $ 15.311,04
Mayo $ 18.225,49 $ 31.089,53
Junio $10.343,58 $27.259,53
Julio $ 24.358,61 $12.779,51
Agosto $ 39.309,64 $ 25.345,24
Septiembre $16.629,15 $18.265,44
Octubre $14.954,89 $ 26.827,56
Noviembre $23.392,94 $ 25.255,98
Diciembre $20.245,37 $ 24.600,84
Total $241.611,17 $266.659,79

Fuente: Datos proporcionados por la empresa Agrogquimicos Herrera. Junio, 2024.

El comparativo de las ventas anuales en la empresa Agroguimicos Herrera & Asociados,

suscitados en los afios 2022 y 2023, permitié conocer un ascenso global de $241,611.17 en

2022 a $266,659.79 en 2023. Pese a la obtencion de estos datos positivos se evidencié una
disminucion cada mes en el transcurso del afio como fue el caso de los meses de febrero y julio.
En lo que respecta a los otros 7 meses del afio 2023 entre los meses de mayo a diciembre se
aprecid una tendencia a la baja en relacion con los afios anteriores es decir estas disminuciones

dejaron en evidencia que hubo menor demanda de productos agroquimicos
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11.5.5. Desarrollo de estrategias de comercializacion

11.5.5.1. Estrategias de comercializacion basada en el canal directo

Dentro del alcance de la comercializacion se encuentran el canal directo, en el cual la empresa
se encarga de poner a disposicion de los clientes sus productos agroquimicos y servicios sin la

presencia de intermediarios:

Figura 28. Canal directo
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Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar

11.5.5.1.1. Mejoramiento de la imagen del punto de venta: local comercial

Para el mejoramiento de la imagen del punto de venta fue necesario el desarrollo de un slogan
y logotipos, los que se plasmaron en el modelo de letrero que se disefié para la fachada del

local:

Slogan: El slogan que se propuso para el establecimiento comercial concentro el proposito y

valores que sustentan su funcionamiento:

Figura 29. Slogan de Agroquimicos Herrera & Asociados

IMPULSANDO LA PRODUCTIVIDAD DEL

CAMPO CON CALIDAD Y COMPROMISO

Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar

Logotipo: En vista que la empresa no contaba con un logotipo, se propuso uno acorde a la

actividad econdmica que realiza Agrogquimicos Herrera & Asociados, se consideré el publico
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objetivo al que se dirigen los productos y servicios de asesoria técnica en el &mbito agricola 'y
de veterinaria.

Figura 30. Logotipo de Agroquimicos Herrera & Asociados

AGROQUIMICOS HERRERA & ASOCIADOS

IMPULSANDO LA PRODUCTIVIDAD DEL CAMPO CON
CALIDAD Y COMPROMISO

Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

a. Letrero luminoso para la fachada del punto de venta

El letrero tiene una forma rectangular horizontal, con dimensiones proporcionadas para ser
visible desde una distancia considerable. Esta fabricado con materiales duraderos y resistentes
a las condiciones climéticas, como aluminio y acrilico, para garantizar su longevidad. El frente

del letrero esta cubierto con un material acrilico.

Es luminoso, con iluminacion LED interna para garantizar una visibilidad, es de bajo consumo
y proporciona una luz blanca brillante que destaca las letras y el logotipo. EI nombre
“Agroquimicos Herrera & Asociados” esta escrito en letras grandes y claras, utilizando una
tipografia moderna y profesional. El color de las letras es verde oscuro, en sintonia con el tema

agricola.

Debajo del nombre, en una fuente mas pequefia y sutil, se encuentra el eslogan de la empresa,
“Impulsando la productividad del campo con calidad y compromiso” este texto también esta
iluminado, pero con una intensidad ligeramente menor para no competir con el nombre

principal.



Figura 31. Letrero para Agroquimicos Herrera & Asociados

Frente Detras
0.75 cm

AGROQUIMICOS HERRERA
& ASOCIADOS

ENCUENTRAS
PRODUCTOS TODO PARA EL AGRO Y
GANADERIA

HERRAMIENTAS Y EQUIPOS

ZOCTIS opuiiws
P:SA

o S8R

AGROQUINICOS HERRERA & ASOEID0S

IMPULSANDO LA PRODUCTIVIDAD DEL CAMPO GON
GALIDAD Y COMPROMISO

Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

b. Difusion de los precios en el local comercial
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Es importante que los precios de los productos sean difundidos a traves de una cartelera para

que los clientes puedan realizar comparaciones en relacién con los valores monetarios de la

competencia. A continuacidn, se plantea un formato:

Fiﬁura 32. Formato %am lista de irecios

Agroquimicos Herrera & Asociados
Nuestros productos
FERTILIZANTES PRECIO §
ERGOSTIM XL $
KELPAK
‘GIBELEIN
METALOSATO CALCIO
METALOSATO NPK 4
METALOSATO CROP UP
AR | ROBUSTERRA H-1
DORA AMINOACID 80%
MAGNET - B

METALOSATO MILTIMINERAL

& @ 8 e B 6| v 8 @ ®

METALOSATO HIERRO

ZINQUEXX $

EVERGREEN $

oA ——

Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar
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11.5.5.1.2. Ampliar la cartera de clientes

a. Servicio de entregas a domicilio

Seria conveniente la inclusion del servicio de entrega a domicilio dentro del canton La Man4,
en colaboracién con la microempresa de Delivery Aki Voy. Los principales beneficios que se

alcanzarian son:

e Mejora en la satisfaccion del cliente.
e Agilizacion del proceso de compra.

e Fortalecimiento de la fidelidad del cliente.

Figura 33. Delivery

Este servicio permitird a los clientes de Agroquimicos Herrera realizar pedidos de productos
agroquimicos y recibirlos directamente en la comodidad de su domicilio, sin necesidad de
desplazarse hasta el local comercial. Gracias a esta alianza, se garantizan entregas rapidas y

fiables, mejorando asi la satisfaccion del cliente en las compras.

b. Vendedor a domicilio en las fincas
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La estrategia de un vendedor de puerta en puerta en los domicilios de los recintos del canton La
Mané consiste en que uno de los vendedores que labora en Agroquimicos Herrera & Asociados
se encargue de visitar directamente a los potenciales clientes para ofrecerles los productos que
necesitan. Este vendedor se trasladara en una camioneta de uso de la empresa, no solo llevara
los productos a donde estén los clientes, sino que también les brinda asesoria sobre cémo usarlos

correctamente y cual es el mas adecuado para sus cultivos.

Al visitar a los agricultores de manera regular, el vendedor crea una relacion de confianza,
haciendo mas facil para los clientes conseguir lo que necesitan sin tener que viajar a la tienda.
Esta estrategia ayuda a aumentar las ventas, al mismo tiempo que muestra el compromiso de la
empresa con sus clientes.

Tabla 32. Ruta del vendedor
Dia Parroquia | Productos a ofrecer

Lunes El Carmen | Agroquimicos
e Fertilizantes

e Pesticidas

Miércoles El Triunfo .

e Herbicidas
Jueves Guasaganda ..

e Fungicidas

e Bioestimulantes

Productos para ganaderia

e Suplementos nutricionales

Viernes Pucayacu e Premezclas alimenticias

e Antiparasitarios

e Medicamentos veterinarios

e Productos de higiene animal
Equipos y herramientas

e Sistemas de aplicacion

e Equipos para riego

e Herramientas manuales

e Equipos de medicion

e Equipos de proteccion personal

e Equipos de limpieza

e Instrumentos de fertilizacion

e Herramientas de manejo de plagas
Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y VVega Pastufia Edgar Alexis.
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11.5.5.1.3. Establecer un canal de venta digital

a. Pagina web para la empresa

La creacion de una pégina web para Agroquimicos Herrera es una estrategia clave para
fortalecer la presencia digital de la empresa y ampliar su alcance a clientes potenciales. El sitio

web esta disefiado para proporcionar informacion detallada sobre los productos de la empresa:

Fi(irura 34. Pégina web

T N\
This site was designed with the WWIX.com website builder. Create your website today. | Start Now
/

o Resenvaonine Tienda

a3k h -
BIENVENIDO A AGROQUIMICOS HERRERA &ASOCIADOS

NOS COMPLACE ATENDERTE

CONTAMOS CON

-

Agroquimicos  Productos para ganaderfa  Equiposy herramientas

+ Sistemas de aplicacién
« Fertilizantes « Suplementos nutricionales + Equipos para riego
+ Pesticidas + Premezclas alimenticias + Herramientas manuales
« Herbicidas « Antiparasitarios * Equipos de medicion
+ Fungicidas + Medicamentos veterinarios =08 s pevisocion permonel

+ Bioestimulantes + Productos de higiene animal s Eq“imde“'"pim‘ "
+ Instrumentos de fertiizacion

* Herramientas de manejo de plagas

https://meryross081.wixsite.com/agrogu

b. Catalogo digital de productos

La creacion de un catalogo digital para Agroquimicos Herrera ofrece numerosos beneficios que
potencian la eficiencia y el alcance de la empresa. Este catdlogo permite presentar de manera
organizada y visualmente atractiva toda la gama de productos, facilitando a los clientes la
busqueda y seleccion de los insumos que necesitan. Ademas, un catalogo digital es facilmente
actualizable, lo que permite incorporar nuevos productos, ofertas o modificaciones en tiempo

real, asegurando que la informacion siempre esté al dia.


https://meryross081.wixsite.com/agroqu
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Bomba Jacto Bomba Tauro Ergostim Nexgard
$60,00 $550,00 $2275 $25,00

o

BAJA | e 2. | Batio

Gensiana Ivergold Aceitan CanAmor
$85,00 $23,50 $12.25 $45,00

Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

c. Perfil de Facebook

Con la finalidad de tener un pablico méas amplio se pretende plante6 un perfil de Facebook para
Agroquimicos Herrera & Asociados, el cual puede ser actualizado continuamente acorde a las
actividades que realiza el establecimiento comercial, ademas de esta manera se daria apertura a
las opiniones de clientes actuales y potenciales sobre los productos y servicios que ofrece:

Figura 35. Perfil de Facebook para Agroquimicos Herrera & Asociados

C @ 2 facebookcom/profileph

0 Q Buscar en Facebook @ D gﬂ @ # 0 A

Administrar pagina D)

= Agroquimicos Herrera &
“&> Asociados

@ Panel para profesionales

Estadisticas

‘Eﬂ Centro de anuncios Administrar tus anuncios y ver resultados. ‘ R

a .
@ Crear anuncios P - VK
, o N o
Promocionar publicacion de ppa— @ Editar foto de portada
Instagram -

<°}j} Configuracion - Foads
i0¢ Config a5 Agroquimicos Herrera & r—
Mas herramientas A “? = b Ep ASOCiadOS

_Ua

Publicaciones Informacion Menciones Opiniones Seguidores Fotos Mas v

/' Editar

nien lasiappside Meta 0 Me gusta « 0 seguidores

%) Meta Business Suite 2




0 Q Buscar en Facebook @ B < ® HH ~ B | <
Administrar pégina 0] @ Agroquimicos Herrera & Asociados
@ Agroquimicos Herrera & la provision de asesoria técnica especializada para el manejo

5 de cultivos

&, Asociados

Editar presentacion
Panel para profesionales
o Pagina - Comercial e industrial
E] Estadisticas

Promocionar pagina

<] Centro de anuncios

* Adn sin calificacion (0 opiniones) o
@ Crear anuncios
Editar detalles
Promocionar publicacién de
Instagram
Agregar destacados

{6t Configuracion

Mas herramientas 2
Administrar tu negocio en las apps de Meta

Fotos Ver todas las fotos

%) Meta Business Suite 2

Ver estadisticas y anuncios Promocionar publicacién

dYH Me gusta Q) comentar (© Enviar £> Compartir
i i &2 Comentar como Agroquimicos Herrera & Asociados ®O0BD®®
m Privacidad - Condiciones - Publicidad - Opciones de anuncios [> - Cookies

Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis
https://www.facebook.com/profile.php?id=61561551458816

d. Automatizacion de mensaje en el perfil de Facebook Meta Bussines

La automatizacién de mensajes en el perfil de Meta Business de Agroquimicos Herrera permite
responder de manera inmediata y eficiente a las consultas de los clientes, independientemente
del horario, lo que mejora la atencion al cliente y asegura que ninguna pregunta quede sin

respuesta.

Figura 36. Mensaje automatizado

-

[
I

|
Agroquimicos Herrera & Asociados

—
&~ @ Agroquimico...

jHola! Gracias por
ponerte en contacto
con nosotros.
Recibimos tu mensaje
y agradecemos tu

@ interés.

Cancelar

Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis



https://www.facebook.com/profile.php?id=61561551458816
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e. Fichas informativas de los productos

Se desarrollé fichas informativas breves de los productos que resalten su forma de uso y dosis

para que el personal y los clientes estén més informados y apliquen correctamente los

productos, insumos o equipos adquiridos.

Tabla 33. Ficha informativa del producto ERGOSTIM XL

Agroquimicos Herrera & Asociados

Nombre comercial

ERGOSTIM XL

Es una formulacion avanzada de L-cisteina que mejora el
metabolismo vegetal, optimizando el rendimiento y la calidad de
las cosechas. Estimula los procesos vitales de las plantas,
ayudandolas a resistir periodos adversos y potenciando su
produccion. Se recomienda como complemento en programas
balanceados de fertilizacion y control de plagas.

Ventajas de su uso

e Mejora el metabolismo vegetal.

e Optimiza rendimiento y calidad de cosechas.
e Estimula procesos vitales.

e Ayuda a soportar periodos adversos.

e Incrementa el potencial de produccion.

Forma de aplicar

Aplicado segin dosis recomendadas en la fase oportuna del
desarrollo vegetal.

Indicaciones

Usar como suplemento en programas balanceados de fertilizacidn
y control de plagas y enfermedades.

Instrucciones

Momentos de Aplicacion Dosis mochila Dosis  Dosis

Alstroemeria, clavel,
crisantemos, gerbera,
gladiolos, pompos,
rosas y otras

Tipo de cultivo: 2 aplicaciones 8-10 ml 80-100 200
algodon ml ml
Cereales: arroz, avena, 2 aplicaciones: 8-10 ml 80-100 200
maiz, quinua, trigo, ml ml
sorgo

Flores y 2 aplicaciones. 8-10 ml 80-100 200
ornamentales: Aplicar cada 15 dias para ml ml

mejorar  crecimiento y
formacion de flores.

Tubérculos y raices:
Camote, oca, olluco,
papa, yucay otros

3 aplicaciones 8 ml 80ml 160
mi

Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y VVega Pastufia Edgar Alexis.
Fuente: Pagina web de Ecuaquimica




Tabla 34. Ficha informativa del producto Neguvon
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Agroquimicos Herrera & Asociados

Producto

Descripcion

Neguvon
- Polve

Es un antiparasitario de uso interno y externo,

e 7 indicado para controlar moscas y sus larvas,
2 s 2t = ‘:; "' eliminar el nuche, pulgas, piojos y &caros, asi como
B o Bl o MvinEs para tratar la sarna en los animales.
Registro ICA No. 348 -DB
Vida Util 24 meses

Fabricante

Hubei Sanonda Co LTD — China

Presentaciones

Frasco x 200 g y 1 kg. Display de 50 sobres x 15 g.

Garantizada

Concepto MP -704-94 Categoria Toxicologica 111 Medianamente Toxico
Toxicologico

Licencia Resolucion 0419

Ambiental

Composicion Por 100 gramos

Metrifonato 97 gramos

Excipiente c.s.p. 100 gramos

Aplicacién

Bovinos, equinos, porcinos, caninos, caprinos, ovinos y aves.

Via de

administracion

Baros de inmersion y aspersion.

Administracion oral

Precauciones

Barios al aire libre, proteger del viento y el agua. Evitar contacto con

los ojos vy piel.

Indicaciones

Efectivo para controlar moscas y sus larvas, eliminar nuche, pulgas,

piojos y acaros. También es Gtil para tratar la sarna en los animales.

Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y VVega Pastufia Edgar Alexis.
Fuente: Pagina web de Ecuaquimica
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11.5.5.1.4. Aumentar la presencia y visibilidad de la empresa en el mercado

El objetivo es aumentar la presencia y visibilidad de Agroquimicos Herrera & Asociados en el
mercado local mediante la participacién en ferias agricolas y la colocacion de letreros en lugares
estratégicos del canton.

a. Participacion en ferias y eventos de agricultura y ganaderia

La estrategia de participacion en ferias agricolas y ganaderas para Agroquimicos Herrera &
Asociados implica establecer un stand interactivo que muestre una amplia gama de productos
y ofrezca demostraciones en vivo sobre su uso y beneficios. Estas ferias son una excelente
plataforma para conectar directamente con agricultores y ganaderos, permitiendo la

demostracion practica de los productos. Se plantea el siguiente modelo de stand publicitario:

Figura 37. Stand publicitario

AGROQUIMICOS HERRERA & ASOCIADOS
IMPULSANDO LA PRODUCTIVIDAD DEL CAMPO CON

CALIDAD Y COMPROMISD

ot

Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis
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b. Carteles publicitarios en lugares estratégicos

En esta estrategia se disefid carteles publicitarios que deben ser ubicados en lugares estratégicos
del canton para captar una mayor proporcién de demanda de clientes para la empresa
Agroquimicos Herrera & Asociados, de esta manera se pretende ampliar la cartera de clientes

y de ventas:

Figura 38. Carteles publicitarios

O Lai-coropma l

AGROQUIMICOS HERRERA
AGROQUIMICOS HERRERA & % ASOCIADOS

ASOCIADOS
LA MEJOR ALTERNATIVA EN INSUMOS

IMPULSANDO LA PRODUCTIVIDAD DEL CAMPO AGROQUIMICOS
CON CALIDAD Y COMPROMISO

PROPIETARIO

ING. FLAVIO

AVENIDA QUITO'Y GENERAL
ENRIQUEZ GALLO

{ LAMANA - COTOPAXI- ECUADOR

Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.
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11.5.5.2. Estrategia basada en el canal indirecto

Figura 39. Canal de comercializacion directo

Consumidor

Empresa Producto Intermediarios final

Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

11.5.5.2.1. Alianza de comercializacion con Asociaciones Agricolas del cantén

Esta estrategia consiste en llevar a efecto alianzas de comercializacion con las asociaciones

agricolas:

e Asociacion de Productores Tierra Madre
e Asociacion de Productores San Agustin

e Grupo de Productores Zapata

Mediante esta negociacion se dialogara con los directivos y se les ofrecerd insumos con un 10%
de descuento. Estas asociaciones, a su vez, distribuiran los insumos a los socios productores,
facilitando el acceso a diferentes productos. La alianza con las asociaciones agricolas
mencionadas representara beneficios para ambas partes. Al proporcionar insumos con un 10%
de descuento, estas asociaciones se convertirian en aliados intermediarios estratégicos,

facilitando la distribucion directa a los productores locales.

Figura 40. Canal indirecto de comercializacion

Empresa Producto Intermediario ”
| |

< Agroquimicos *Insumos +Asociaciones +Socios
Herrera & agricolas y agricolas productores
Asociados ganaderos

Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y VVega Pastufia Edgar Alexis.

Se plante0 la siguiente secuencia de actividades para llevar a efecto la negociacion:
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Tabla 35. Proceso para llevar a cabo la alianza de comercializacion

N°  Actividad

Descripcion

1 Analisis
previo

2 Fase de
planificacion

3 Fase de
negociacion

4 Proceso de
alianza

5 Preparacion

6 Ejecucion

Identificar las necesidades de las asociaciones y productores,
analizar y seleccionar los insumos a ofrecer.

Programar una reunion con los directivos de las asociaciones
para presentar la propuesta alianza y recoger sus inquietudes.

Negociar los términos de la alianza: descuentos, tipos de
insumos, condiciones de pago y responsabilidades de las partes.

Redactar y firmar un acuerdo formal que detalle los términos
negociados.

Coordinar el suministro de los insumos acordados y establecer
un calendario de entrega.

Iniciar la entrega de los insumos a las asociaciones, monitorear
el proceso de venta y distribucion, y realizar ajustes segin sea
necesario.

Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Condiciones de la alianza

e Descuento: Se ofrecera un 10% de descuento en los insumos a las asociaciones.

e Entrega: Los insumos se entregaran en la bodega de Agroquimicos Herrera & Asociados

el 01 y 02 de cada mes.

e Pago: El pago debe efectuarse a mas tardar el dia 30 de cada mes.

e Cantidad: Las cantidades de insumos estan sujetas a disponibilidad de la demanda de la

Asociacion.

e Distribucion: Las asociaciones seran responsables de distribuir los insumos a los

productores.

e Revision: La alianza se revisara semestralmente para evaluar y ajustar los términos.
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11.5.6. Presupuesto de las estrategias

Una vez detalladas las estrategias de comercializacién se detall6 los valores aproximados de
costos de las estrategias, los cuales en total sumaron $3.160,00

Tabla 36. Presupuesto de las estrategias de comercializacion

Estrategia Detalle Cantidad  Valor Total
Mejoramiento de la  Slogan 1 $75,00 $75,00
e, Sl 20
comercial Letrero luminoso 1 $400,00  $400,00
Listas de precios impresa 3 $10,00 $30,00
Ampliar la cartera ~ Servicio de entregas a 1 0,00
de clientes domicilio
Vehiculo para ventas a 1 0,00 0,00
domicilio (existente)
Combustible 52 $20,00 $1040,00
Mantenimiento 52 $10,00  $520,00
Establecer un Péagina web 1 $100,00  $100,00
canal de venta Catalogo digital 1 $75,00 $75,00
digital Perfil de Facebook 1 $50,00 $50,00
Aumentar la Carrito publicitario 1 $150,00  $150,00
presencia y Material publicitario 10 $5,00 $50,00
visibilidad de la Gasto de movilizacion y 10 $15,00 $150,00
empresa en el adecuacion del stand
mercado Disefio de carteles 4 $100,00 $400,00
publicitarios
Colocacion de los carteles 4 $15,00 $60,00
Alianzas de Contacto inicial 1 $10,00 $20,00
comercializacion ~ Reunidn y negociacion 1 $20,00 $20,00
con Asociaciones  Formalizacion 1 $20,00 $20,00
Total: $3.160,00

Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y VVega Pastufia Edgar Alexis.
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11.5.7. Socializacion de las estrategias con el propietario de la empresa

La socializacion de las estrategias de comercializacion se llevara a cabo en las instalaciones de
la empresa Agroquimicos Herrera & Asociados, a continuacion, se detallé la duracion,
responsables y participantes:

Tabla 37. Secuencia de la reunion de socializacion de las estrategias
Tematicas Duracion  Responsables Involucrados

Fase introductoria 10 minutos Donoso Ana El propietario

Explicacién de las 40 minutos Vega Edgar A Empleados
estrategias

Despeje de dudas 15 minutos

Culminacion 5 minutos

Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis.

Durante la reunion de socializacion se proporcionara al propietario un ejemplar de la

investigacion realizada y el cronograma tentativo para la implementacion de las estrategias:

Tabla 38. Cronograma de ejecucion de las estrategias de comercializacion

Estrategias Actividades Octubre Noviembre Diciembre
L L A O e L L e Y e e 1 YA

Mejoramiento de  Logotipo

la imagen del Slogan

punto de venta:
local comercial.

Letrero luminoso
Lista de precios

Ampliar la Servicio de entregas a domicilio

cartera de Vendedor a domicilio

clientes

Establecer  un Pagina web

canal de venta Catalogo digital

digital Automatizacion de mensajes de
Facebook Meta Bussines
Fichas informativas

Aumentar la Participacion en ferias y eventos

presencia y Carteles publicitarios en lugares

visibilidad de la estratégicos

empresa en el

mercado

Alianza de Investigacion inicial

comercializacién  Contacto y reuniones

con Negociacion

Asociaciones Formalizar la alianza

agricolas Preparacion

Ejecucion

Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y VVega Pastufia Edgar Alexis.
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12. IMPACTOS

12.1. Sociales

El impacto social de esta investigacion se reflejo en la estabilidad que puede brindar a la
empresa al mejorar sus estrategias de comercializacion, especialmente a través de la
optimizacion de sus canales directo e indirecto. Al enfocarse en el mejoramiento de las ventas,
se asegura un control mas cercano de sus operaciones y una relacion mas sélida con los clientes,
lo que fortalece su posicion en el mercado. Esto no solo garantiza las fuentes de trabajo del
propietario y empleados, brindandoles bienestar, sino que también abre oportunidades para

crear nuevos empleos, promoviendo el crecimiento y la estabilidad a largo plazo.

12.2. Econdmicos

Desde esta perspectiva, las estrategias de comercializacion que se plantearon tienen un impacto
econdémico debido al aumento significativo de las ventas de Agroquimicos Herrera &
Asociados, cuya influencia puede llevar a una mayor expansion de la empresa, creando un ciclo
de crecimiento a largo plazo, con el mejoramiento de sus operaciones comerciales con un
crecimiento del 5% de las ventas (ver anexo 11), lo que se traduce en una mayor competitividad
en el mercado, beneficiando a la empresa y a todos quienes forman parte de ella.

12.3. Técnicos

La investigacion se orient6 a la optimizacion de las estrategias de Agroguimicos Herrera &
Asociados mediante el uso de técnicas valiosas de recoleccion de informacion, como la
entrevista, el censo y la encuesta, que proporcionaron datos detallados sobre las preferencias y
necesidades de los clientes, permitiendo a la empresa enfocar su atencion sobre ciertos aspectos
que requieren mejora, ayudando a comprender mejor el mercado, de esta manera se brindo a la
empresa una base para la optimizacion en funcion de las demandas del mercado, resultando en

un nivel de ventas mas elevado.



13. VALORACION ECONOMICA O PRESUPUESTO

Tabla 39. Presupuesto
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Recursos Cantidad | Costo unit. Fase 1. Fase 2.
Humanos

Estudiantes investigadores 2 $150,00 $300,00 $300,00
Subtotales: $300,00 $300,00
Materiales

Cuaderno 2 $2,50 $2,50 $2,50
Cuestionario entrevistas 1 $1,00 $1,00
Cuestionarios encuestas 24 $0,50 $0,00 $120,00
Aplicacion instrumentos 241 $0,50 $0,00 $120,50
Impresiones 723 $0,05 $1,15 $35,00
Anillados 3 $1,50 $4,50 $4,50
Subtotal $8.15 $284
Uso de tecnologia

Pendrive 1 $15,00 $15,00 $0,00
Internet 200 $0.60 $120,00 $30.00
Subtotal $135,00 $30,00
Costo del proyecto $443,15 $583,50
Subtotal $ 1.126,65
Imprevistos 5% $ 56,33
Total $1.182,98

Elaborador por: Donoso Sarango Ana Isabel y Vega Pastufia Edgar Alexis
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14. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

14.1. Conclusiones

El diagnostico actual de la empresa Agroquimicos Herrera & Asociados reflejé una
puntuacion de 2,61 en la Matriz EFI, factor que indica un desempefio moderado,
identificando fortalezas, como la variedad de productos y el servicio personalizado,
contrastan con debilidades criticas: baja difusion, falta de entrega a domicilio y escasa
presencia digital (tabla 35) mientras que en la matriz EFE el valor ponderado de 2,44
muestra que la empresa debe enfocarse en mejorar sus estrategias para aprovechar las

oportunidades y mitigar las amenazas externas (tabla 37).

Las estrategias de comercializacion para la empresa Agroquimicos Herrera & Asociados
basados en el canal directo incluyeron el mejoramiento de la imagen del punto de venta,
ampliar la cartera de clientes, establecer un canal de venta digital, ampliarla presencia y
visibilidad de la empresa en el mercado y las estrategias basada en el canal indirecto a través

de alianzas de comercializacion con asociaciones agricolas.

Como iniciativa para proponer la implementacion de las estrategias de comercializacion al
Ing. Flavio Herrera, propietario de Agroquimicos Herrera & Asociados fue necesario poner
en consideracidon una secuencia para la reunion de socializacion y un cronograma tentativo
que permitiran la comprension de las estrategias y sus beneficios, para facilitar la ejecucion
coordinada y contribuir al fortalecimiento de la empresa al optimizar el trabajo en equipo y
encauzar los esfuerzos hacia el objetivo de incrementar las ventas. El presupuesto para el
desarrollo de las estrategias sugeridas contempld una cantidad de $3.160,00 (tabla 44) y
finalmente desarrollar una socializacion de las estrategias con el propietario de la empresa,

disefiando una secuencia de esta reunion.
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14.2. Recomendaciones

Es recomendable que la empresa desarrolle con frecuencia la herramienta de diagnostico
internos y externo para mantener una vision clara y actualizada de su situacion, esto permitira
identificar &reas de mejora, anticipar cambios en el mercado y adaptar las estrategias de
comercializacion de manera oportuna, también ayudard a la empresa a mantenerse competitiva

y a responder eficazmente a las nuevas oportunidades y desafios que trasciende en el ambiente.

Es recomendable que el propietario lleve a la préctica las estrategias de comercializacion
propuestas, que incluyen la mejora de la imagen del punto de venta, la implementacion de un
servicio de entrega a domicilio y la contratacion de un vendedor a domicilio para atender zonas
rurales, la modernizacion del punto de venta y el servicio de entrega, el desarrollo y
mantenimiento de la péagina web funcional y un catdlogo digital actualizado. Ademas, de
establecer y optimizar un perfil de Facebook con mensajes automatizados permitird una
comunicacion mas eficaz con los clientes potenciales. Esto facilitara la expansion de la base de

clientes y permitiran a la empresa competir de forma mas adecuada.

Se sugiere al Ing. Flavio Herrera propietarios de Agroquimicos Herrera & Asociados acoger la
propuesta sugerida y poner en marcha las estrategias que contribuiran a incrementar su
visibilidad y conectar directamente con clientes y socios potenciales. Ademas, establecer
alianzas con asociaciones agricolas ayudara a crear una red de distribucion mas eficiente y a

fortalecer la relacion con los productores.
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