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Resumen

El presente proyecto de investigacion tiene como objetivo elaborar un plan estratégico para
la empresa Ecuariego, cuyo objetivo comercial es la venta y distribucién de productos y
accesorios de riego y conduccion hidraulica para los sectores floricolas, agricolas y de la
construccién, donde su centro de comercializacion es en la ciudad de Lasso, provincia de
Cotopaxi. La empresa tiene diez y ocho afios en el mercado y presenta problemas en la
rentabilidad del negocio debido al incremento de la competencia y disminucion de clientes para
ventas de contado, lo que dificulta su desarrollo y expansién. En los resultados obtenidos en la
aplicacién de las encuestas a un grupo de personas que desarrollan su actividad en el area
agricola, reflejan la necesidad imperiosa de establecer diversas estrategias, y destacando la
creacion de alianzas estratégicas con empresas complementarias del sector, como son las

empresas de agroquimicos.
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Agroquimicos;
Sistemas de Riego;
Estudio descriptivo;
Alianza Estratégica;
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Abstract

The present research project aims to develop a strategic plan for the company Ecuariego,
whose commercial objective is the sale and distribution of irrigation products and accessories
and hydraulic conduction for the floriculture, agricultural and construction sectors, where its
marketing center is in Lasso city, province of Cotopaxi. The company has been in the market
for eighteen years and has problems in the profitability of the business due to the increase in
competition and the decrease in customers for cash sales, which hinders its development and

expansion.

In the results obtained in the application of the surveys to a group of people who develop
their activity in the agricultural area, they reflect the imperative need to establish diverse
strategies, and highlighting the creation of strategic alliances with complementary companies

in the sector, such as companies of agrochemicals.

Keywords:
Agrochemicals;
Irrigation systems;
Descriptive study;
Strategic Alliance;
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Introduccion
La floricultura en nuestro pais se ha desarrollado de forma excelente durante los Gltimos
25 afos, llegando a ocupar sitiales importantes a nivel mundial, y reconociendo que la flor
ecuatoriana es la que mejor calidad tiene en relacién a las que son producidas en otros paises,

como por ejemplo: Colombia, Sudéafrica, Holanda, etc.

El aporte del texto citado a continuacion, detalla una descripcion historica mencionada
por los autores de la tesis (2014), donde, indican un breve relato de los inicios de la
floricultura en el Ecuador, y nos servira para tener un mejor panorama de la idea principal:

La floricultura en el Ecuador se remonta a principios de los afios 80 en el que se empez6
a realizar los primeros experimentos acerca de la produccion de rosas bajo 26
invernaderos. Existen datos de que la primera floricola se constituyd en el afio de 1982,
para lo cual actualmente hay mas de un centenar de las mismas que estan repartidas por
varios puntos de la geografia nacional pero principalmente se concentran en Pichincha
y Cotopaxi. La floricultura desde ese entonces fue consolidandose de manera progresiva
y experimentando con nuevos tipos de variedades sembradas, invernaderos, métodos
que han ido afianzando la actividad dentro del sector. No fue hasta finales de los 90 en
que esta actividad tuvo un aceleracion en su desarrollo llevando al sector a ser la primera
actividad de exportaciones no tradicionales de nuestro pais, por otro lado en términos
generales cuenta con el tercer puesto que Unicamente superado por dos productos
tradicionales como el petréleo y el banano. Durante los primeros 10 afios en los que las
flores fueron estableciendo dentro de los productos exportables del Ecuador tenemos
podemos ver que las exportaciones fueron creciendo de una manera sostenida. (p.

25,26)



Para que la floricultura de nuestro pais haya llegado a ocupar un sitial importante a nivel
mundial, se lo ha logrado con un trabajo en conjunto de diversos factores que intervienen para
que el producto terminado, la flor, sea tan apetecible en mercados tan competitivos. Uno de
esos factores que intervienen para la produccion de flores, es la implementacion de Sistemas
de Riego, convirtiéndose en el medio més adecuado para que las plantas tengan la debida
alimentacion y dosificacion de los nutrientes que se requiere. Los sistemas de riego por goteo
son los que maés eficiencia y eficacia tienen, destacandose sus emisores (goteros), mismos que
cumplen con la mision de dosificar los nutrientes necesarios a la planta y ahorrar considerables

cantidades de metros cubicos de agua.

A mediados de la década de 1980, se crea en nuestro pais una empresa de riego con
tecnologia israeli, siendo la precursora en la innovacién del riego en el area agricola, Israriego
Cia. Ltda. fue la empresa pionera de la industria, que ingresé al pais un sistema revolucionario,
cuya mas grande caracteristica es el ahorrar de forma considerable el consumo de agua
mediante los Sistemas de Riego por Goteo. Es importante destacar la resefia historica del autor
de la tesis de maestria Granda (2008), de los primeros pasos de la gran empresa que fue
Israriego:

ISRARIEGO CIA. LTDA. Se fund6 en Ecuador en 1985, teniendo como matriz a
PLASTRO ISRAEL fundada en 1966, siendo esta ultima una de las empresas lideres
en infraestructuras y sistemas hidraulicos actualmente en el &mbito mundial. PLASTRO
ISRAEL transmite A ISRARIEGO CIiA. LTDA. tecnologia, asi como también su lema
de excelencia en calidad y servicios para satisfacer al mercado de infraestructuras
hidraulicas en el area agricola, domeéstica, municipal e industrial. ISRARIEGO se
diferencia por su constante aspiracion a la excelencia, tanto en la calidad de sus

productos como en el servicio brindado al cliente. Cuenta con profesionales en asesoria,



disefio, instalacion y mantenimiento de equipos y tecnologia de riego completos, de

acuerdo a los requerimientos especificos de cada cultivo. (p. 30, 31)

Israriego llegd a obtener excelentes resultados para mejorar la produccion de los diversos
sectores de produccién agricola; y, por la gran acogida y demanda de los productos que esta
empresa trajo, se cred una linea de comercializacion de los productos mediante
“Distribuidores” a nivel Nacional. Uno de los primeros distribuidores fue “Ecuariego”,
ubicadndose en la Provincia de Cotopaxi como centro de distribucién de productos para un

creciente y potencial sector floricultor.

Luego de ocho afios de tener exitosos negocios entre “Israriego” y “Ecuariego”, la
propietaria de “Ecuariego” decide continuar con la linea de negocios, pero de forma
independiente, y en busqueda de nuevos proveedores, nacionales y extranjeros, que le permitan

cumplir con los pedidos y ejecucion de proyectos con sus clientes.

El desarrollo de la presente tesis se la realizara en la empresa Ecuariego, en la provincia de

Cotopaxi, canton Tanicuchi, Lasso; ubicado en el Centro Comercial San Jorge, local No. 3.

Ecuariego tiene una trayectoria de 17 afios de servicio y ventas de productos, dirigidos a las
plantaciones de flores de la Provincia de Cotopaxi, Tungurahua y Pichincha; donde la gestion
de ventas se las realiza sosteniendo un contacto directo entre los departamentos de

adquisiciones de las fincas de flores y el local de la empresa.



Problema
Durante el Gltimo afio 2017 se puede evidenciar que las ventas de la empresa no han logrado
alcanzar la rentabilidad esperada para ese periodo. Las causas son ocasionadas por el
establecimiento de nuevos locales con similares caracteristicas dirigidas al mismo nicho de
mercado que tiene la empresa, estableciendo una competencia que afectan de forma directa la
facturacion mensual, con una disminucion de los pedidos que normalmente se realizaban por

parte de los clientes del sector.

Objetivos
Objetivo general
Elaborar un Plan Estratégico para la empresa “Ecuariego” que permita incrementar la

rentabilidad.

Objetivos especificos

e Estructuraruna concepcion tedrica entorno al desarrollo de estrategias para el
mejoramiento de la rentabilidad de la empresa;

e Realizar una evaluacion diagnostica del entorno comercial de la empresay de sus
componentes esenciales: clientes, proveedores, sectores de venta directamente
relacionados;

« Disefar estrategias y politicas aplicables a la realidad del sector dirigidas al incremento

de la rentabilidad de la empresa.



Idea a defender
La implementacion y ejecucion de un Plan Estratégico adecuado que permitira incrementar

la rentabilidad de las ventas en Ecuariego.

Variables
Variable independiente

Plan Estratégico.

Variable dependiente

Rentabilidad.

Justificacion
Mediante el desarrollo del presente encargo de investigacion, previo a la
titulacion, permitird cumplir con dos objetivos muy importantes:
« Laobtencion del titulo de Ingeniero en Administracién de Empresas; v,
o Desarrollar y ejecutar un sistema de trabajo mediante el disefio de estrategias para

mejorar la actividad comercial de Ecuariego.

Se pretende establecer una alternativa, considerandola incluso como una guia elemental de
suma importancia para acrecentar los ingresos de Ecuariego, para instituir un modelo apropiado

de negocio con socios estratégicos que deseen implementarla.

Un factor relevante que motivo a realizar todos los trabajos investigativos en el presente
encargo, es debido al incremento de nuevos competidores en el area de disefio, instalacion y
ejecucion de proyectos de infraestructura hidraulica, relacionado con los sistemas de riego, y

se aspira satisfacer los requerimientos de un nuevo nicho de mercado ain no solventado y



explorado, mediante la conformacion de alianzas estratégicas con empresas
complementarias de la industria y comercializacion de agroquimicos, que requieren
complementar su linea de negocios; y, se discurre que es una buena oportunidad para ponerla

en préctica en Ecuariego.

Para el detalle poblacional, se tomara en cuenta a los actores que intervienen en la actividad
agricola, que constan en la base de datos de Agrocalidad (2018), y que se encuentran
debidamente registradas (Anexo 1), mismas empresas dedicadas a la comercializacion y

distribucion de agroquimicos.

Por lo anteriormente descrito, es conveniente realizar un Plan Estratégico para solventar la
necesidad de, en primera instancia, alcanzar las expectativas esperadas para el incremento de
la rentabilidad; y, al mismo tiempo, cumplir con los requerimientos que la Academia lo dispone

para continuar con la titulacion.



CAPITULO I
1. MARCO TEORICO
1.1. Contextualizacién espacio temporal del problema.
Situacion Global de la Planificacion Estratégica.

En la actualidad, planificar estratégicamente tiene un componente de suma importancia, ya
que la naturaleza de nosotros los seres humanos, tenemos por defecto realizar actividades
coordinadas que permitan alcanzar objetivos. Todas esas actividades coordinadas se han ido
mejorando e innovando, estableciendo métodos y procesos que permiten, tanto a personas y a

empresas, alcanzar metas a corto, mediano y a futuro.

Planificar de forma estratégica se convierte en una forma de vida de los paises de primer

mundo, con la finalidad de obtener grandes resultados en ejecutar sus proyectos.

Situacion de Planificacion Estratégica a nivel Nacional.

En nuestro pais existe una entidad que se encarga de realizar todos los temas referentes a
disefiar planes en diversos ambitos de politica y administracién publica, como lo es la
SENPLADES (2018), cuya mision indica:

Administrar y coordinar el Sistema Nacional Descentralizado de Planificacion
Participativa para la planificacion del desarrollo del pais, a traves del ciclo de
planificacion nacional, fundamentada en una visién de largo plazo y ejercida a través
del Plan Nacional de Desarrollo y la Estrategia Territorial Nacional, con enfoque
nacional, sectorial y territorial; orientando la inversidn publica hacia los objetivos y
metas establecidos en la planificacion, seguida por los procesos de monitoreo,
seguimiento y evaluacion de su cumplimiento, todos éstos alimentados por la

informacién generada por los actores del Sistema; y, promoviendo los proceso de



consolidacién de la institucionalidad estatal, hacia una gestion pablica transparente,

eficiente y participativa. (p. 1)

Situacién al momento de planificar estratégicamente en Ecuariego.

Es importante destacar los primeros pasos hacia desarrollo comercial de las diligencias
cuando se es un distribuidor de una empresa matriz (Israriego), mismos que se encargaban de
disefiar y planificar la gestion de ventas para cada provincia donde tenia distribuidores;
Ecuariego se encargaba de ejecutar la planificacion en el lugar designado para desarrollar las
actividades, en especial a lo referente a las ventas que se tenia que cumplir anualmente, y que

Israriego estipulaba en los contratos de distribucion de sus productos.

Hoy en dia Ecuariego, luego de formar parte de la red de distribucion de Israriego, con el
conocimiento y experiencia adquiridos durante los afios de exitosos negocios, pone en practica
esos conocimientos adquiridos y desarrolla una planificacion acorde a sus requerimientos en el
ejercicio de sus actividades en los afios posteriores, obteniendo buenos resultados en el
posicionamiento de mercado en la provincia de Cotopaxi. Con el pasar del tiempo de acuerdo
a los requerimientos de un mercado mas amplio y competitivo, cree que es un buen momento

para refrescar la planificacion acorde con el escenario presente en la actualidad del negocio.

1.2.  Investigaciones realizadas en los ultimos cinco afios.

Es importante destacar que mientras se desarrolld el presente trabajo se han considerado
investigaciones realizadas durante los afios 2013 al 2018, fundamentadas mediante la
actualizacién de conocimientos, teorias y definiciones que seran un referente al momento de

realizar la indagacién.

Lo que concluye el autor de la tesis Arguello G. (2014), podemos observar los puntos mas

relevantes de sus conclusiones en una empresa con actividad agroindustrial:



e Se elabord un plan estratégico para la empresa Megacentro Agropecuario enfocado
en mejorar el servicio a los clientes, impulsar las ventas y ser mas eficientes en la
entrega de los productos.

e Se realiz6 un analisis de los procesos de la empresa y se determind que en el area
logistica existen retardos en las entregas, en el &rea de ventas falta mayor
comunicacion de las promociones a los clientes

e Realizamos encuestas a los clientes internos y externos de la empresa, y los
resultados nos dicen que la empresa tiene una buena imagen en general, los clientes
la perciben como una empresa que da un buen servicio y asesoramiento

e Se determind una analisis FODA, donde podemos concluir que la mayor fortaleza
de la empresa son sus productos, su mayor debilidad es que no existen indicadores
de gestion para los colaboradores, su amenaza mas importante es que la
competencia tiene productos mas econdmicos y dan mas crédito a los clientes y la
mayor oportunidad es que al ser aliado estratégico de Pronaca tiene un amplio

portafolio de producto. (p. 42)

Es importante realizar un plan estratégico que permita tener mejores estandares en cada uno
de los pardmetros del servicio al cliente, gestion comercial, eficiencia (calidad) de los productos

y servicios; y, sobre todo para saber los puntos mas importantes de gestion.

Es de mucha importancia tomar como ejemplo lo que menciona el autor, donde se puede
apreciar, entre tantos puntos, uno en especial: “La situacion negativa es que este personal no
cuenta con los conocimientos técnicos necesarios para llevar a cabo el trabajo en explotaciones

agropecuarias.” (Cruz, 2016, p. 50).

Un elemento que se destaca, es la falta de una concepcidn técnica, misma que se convierte

en un factor negativo de los colaboradores del lugar y tienen para realizar los trabajos



agropecuarios que se lo exigen. Lo manifestado es una triste realidad que se tiene en algunas
empresas, y como consecuencia de la falta de capacitacion técnica adecuada que no es eficaz
(cumplimiento) y eficiente (calidad), cuyas secuelas son resultados negativos como baja
productividad, errores constantes en el manejo de las &reas estratégicas, un frecuente gasto en

la correccion de los errores cometidos y no considerados.

Lo que destacan los autores (2016) en su trabajo de investigacion, tiene un aporte que se
considera importante por tener un elemento clave para la produccion y cuidado agricola: los
pesticidas. Se expone un extracto de sus conclusiones:

Agricola San Diego es una empresa familiar, dedicada a la produccion exclusiva de Uva
de mesa, se encuentra en el ciclo de Introduccion y cuenta ain con una cuota pequefia
de participacion en el mercado nacional, el mercado en el que se desenvuelve presenta
una oferta en crecimiento...se aprecia también que San Diego cuenta con Ventajas
Competitivas importantes como la fuente de pesticidas a bajo coste (alianza con
Farmagro), el pozo de agua subterraneo natural ubicado en el subsuelo de los campos y

la solvencia del accionista. (Contreras & Plaza, 2016, p. 282)

Los elementos que aportan de forma considerable para el cuidado y produccion agricola son
muy importantes, ya que ayudan a la planta a que tenga un mejor desarrollo y mejora en su
crecimiento. De manera adicional, la elaboraciéon de una “Alianza Estratégica” para
incrementar la rentabilidad empresarial se destaca como un claro ejemplo para tomar la
determinacion en la realizacion de un “Plan Estratégico” de similares condiciones en beneficio
mutuo, tanto para Ecuariego y para las organizaciones, sean publicas o privadas, que deseen

implementar este modelo que se pone a consideracion.
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MARCO CONCEPTUAL

F.O.D.A.
Es la técnica con mayor uso en el ambito de los negocios, en donde el autor David (2003)
lo menciona, describe su definicion, detalla su aplicacion y su probable ejecucion:
...es una herramienta de ajuste importante que ayuda a los gerentes a crear cuatro tipos
de estrategias: estrategias de fortalezas y oportunidades (FO), estrategias de debilidades
y oportunidades (DO), estrategias de fortalezas y amenazas (FA) y estrategias de
debilidades y amenazas (DA). El ajuste de los factores externos e internos es la parte

mas dificil de desarrollar en una matriz FODA y requiere un criterio acertado (2003)

Planificacién Estratégica.
En lo referente a la planificacion estratégica, el desenvolvimiento cotidiano en la ejecucion
de las acciones de una empresa es vital, ya que seguin lo que manifiesta el autor Porter (2015)
afirma que:
La esencia de la formulacion de una estrategia competitiva es relacionar una empresa
con su ambiente. Aungue el ambiente relevante es demasiado amplio —abarca fuerzas
sociales y econémicas—, su aspecto fundamental es la industria o las industrias contra
las que compite. La estructura de la industria contribuye de manera decisiva a
determinar las reglas competitivas del juego y las estrategias que la empresa tiene al
alcance. Las fuerzas externas de la industria son importantes, sobre todo en un sentido
relativo: dado que suelen afectar a todas las compafiias del sector industrial, sus distintas

capacidades son las que decidiran el éxito o fracaso. (p. 49)

De acuerdo a lo manifestado por parte del autor se puede manifestar que su afirmacion se

la considera importante debido a que la comparacion existente en su ambiente-industria,
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determina de manera decisiva los lineamientos que se tiene que seguir para lograr resultados:

que lleguen al éxito o concluyan en el fracaso.

El autor Granda (2017) menciona:
Planificacion estratégica es una innovadora herramienta que se utiliza en las
organizaciones para enfrentar las situaciones que se veran a futuro, con ella se afrontan
a metas y objetivos claros y reales, por ello es de indispensable el uso de esta

herramienta en el proceso de organizacion y planeacion. (p. 1)

La definicion de planificacion estratégica planteada por el autor contribuye al proyecto por
la debida organizacion y gestion de pardmetros adecuados que permiten tomar decisiones y

obtener resultados que aporten al cumplimiento de las expectativas de Ecuariego.

El autor Scott (2007) manifiesta:
La planificacion estratégica es una actividad compleja y, por lo tanto, antes de intentar
definirla es til comparar su grado de complejidad con el de otra actividad compleja: la
formulacion de politicas econdmicas tiene una similitud general con la planificacion
estratégica, pues esta se ocupa de administrar una empresa y la politica econémica se

ocupa de administrar la economia de un pais. (p. 1/4)

Identificar el impacto de la complejidad que tiene cada empresa en su planificacion es

importante para poder tomar acciones especificas.

La organizacion y sus componentes.
Segun lo que manifiesta el autor Lazzati (2016), se despliega una lista de los componentes
en que intervienen en una organizacion empresarial, dentro de los cuales se consideran:
A partir de dicho conocimiento, hay tres estrategias fundamentales a revisar:

1. El planeamiento y la ejecucion de las tareas propias.
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2. La delegacion de tareas en otras personas... es funcion transversal a los cuatro roles.

3. La autonomia personal, que suele verse afectada por la presion del trabajo operativo.

(p. 55)

La debida organizacion y planificacion de las acciones en una empresa son fundamentales
para la obtencion de resultados 6ptimos que garanticen el proceso adecuado en la ejecucion de
los trabajos asignados, y el autor lo toma como ejemplo de los lineamientos o parametros que

tienen que cumplirse.

Rentabilidad.

Una parte fundamental para cumplir los objetivos planteados es la parte econdémica y
financiera, y acorde a lo expuesto por los autores Pacheco y Pérez (2015) se puede observar lo
siguiente:

Las empresas para su correcto funcionamiento financiero deben lograr un costo de
capital lo mas econdémico posible, tratando que las fuentes de financiamiento sean
equilibradas con manejo visionario y estratégico, asi como una relacién con lo que van

a financiar. (p. 146)

En concordancia a lo citado, se considera que la debida revision total de los instrumentos y
procedimientos que ayuden a la ejecucion sera un apoyo fundamental para la consecucion y

éxito de los objetivos planteados en la organizacion.

“Ratios” o “Indices”.
El autor De Jaime (2003) manifiesta:
Los ratios, como su nombre lo indica (razon o relacion), son cocientes que relacionan
diferentes magnitudes buscando una relacion logica y significativa. Su uso como

técnica de analisis financiero ha adquirido una gran relevancia dada su capacidad

13



informativa, complementando y ampliando considerablemente desde una perspectiva

analitica, la informacién que proporcionan las cifras absolutas. (p. 98)

Lo destacado por el autor es importante considerarlo al momento de realizar los anaisis
financieros, y sobre todo en la utilizacion de ratios, ya que al tener una clara definicion se podra
relacionar de manera mas escueta su acepcion. Para el célculo del indice de rentabilidad se

tiene que considerar los valores correspondientes de la aplicacion de la siguiente formula:

Utilidad Bruta del Negocio
Total de las Ventas del periodo

Rentabilidad de las Ventas =

Presupuestos.
Destaca lo manifestado por el Ministerio de Finanzas (2015):
Existe una relacion directa entre la planificacion y el presupuesto durante todas las fases
del ciclo presupuestario, es asi que desde la formulacion, a partir de los objetivos y

metas institucionales, se asignan los recursos necesarios para su cumplimiento. (p. 5)

Tener un panorama claro para elaborar un presupuesto es un factor fundamental para la

consecucion de objetivos, sobre todo en la parte mas importante, la situacién econémica.
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CAPITULO 1

2. MARCO METODOLOGICO

En el presente trabajo de investigacion es preciso detallar los mecanismos que se utilizaran
en la ejecucion del mismo, por tal motivo se pone a consideracion, como referencia del
siguiente marco metodoldgico, considerando de forma previa lo que detallan los autores
Baquero y Gil (2015) al respecto del tema en cuestion: “La metodologia de la investigacion
cientifica se concibe como el estudio y la aplicacion del conjunto de métodos, técnicas y
recursos en el proceso de la investigacion.” (p. 27).

Lo manifestado por el autor es acertado y como aporte adicional se puede agregar que €s
muy importante considerar que un enfoque metodoldgico en las investigaciones tiene una

contribucion sustancial para la consecucion de un objetivo determinado.

2.1.  Enfoque Metodoldgico de la investigacion.

El Enfoque Metodolégico del presente trabajo investigativo, pretende destacar el
posicionamiento de la parte actora (investigador) referente al tema en cuestién, colocando
como punto de referencia la evidente realidad, tanto del lugar donde se realizaré el examen y

de los instrumentos a utilizarse.

2.1.1. Tipo de Estudio.

La base de la presente investigacion sera mediante la aplicacion del método empirico,
porque se podra analizar la informacion recopilada con la técnica de la encuesta que se
realizaran a las personas naturales o juridicas que constan en la base de datos de
AGROCALIDAD (2018), donde constan los nombres de las personas directamente
relacionados a la actividad como son: agricultores, administradores, jefes de agencia,
estudiantes de los locales de venta de agroquimicos y de empresas de riego; y mediante la

técnica de la Observacion Directa, la cual se desarrollara en el mismo lugar que se ejecutan las
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actividades de las principales comercializadoras de agroquimicos y sistemas de riego,

particularmente, de la provincia de Cotopaxi y del resto del pais.

Para tener datos, lo mas cercanos a la realidad, se establece como instrumentos viables para
realizar la recopilacion de datos e informaciéon a la observacion directa y la encuesta, mismos
que son aplicados a los actores principales considerados en la presente investigacion, donde se
podra evaluar los diferentes grados de aceptacion o calificacion a las preguntas realizadas,
mediante escalas de medicion o intensidad, considerando la actividad o cargo que desempefian.
Los resultados obtenidos se los podra observar mediante graficos y su correspondiente

descripcion. Se utilizara la escala tipo Likert.

2.1.2. Métodos empiricos y técnicas que se utilizan durante la recopilacion de informacion.
En la investigacidn es necesaria la utilizacion de diversos tipos de instrumentos, métodos y
técnicas para la recopilacion de detalles para su respectivo andlisis cualitativo y cuantitativo de

la recopilacion de los datos obtenidos con sus respectivos instrumentos utilizados.

De acuerdo al tipo de investigacion que se realizard, el objetivo es el conocer cada uno de
los elementos de mayor relevancia que intervienen en el presente estudio, aplicando métodos
cualitativos y cuantitativos, mismos métodos que nos proporcionaran datos para la revision y

analisis pormenorizados durante la investigacion.

Considerando las investigaciones previas del presente trabajo, se podra indagar y
profundizar la investigacion con la informacion recopilada, utilizando los métodos que a

continuacion se presenta:
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Método Inductivo.

En el presente estudio se utilizara el método inductivo, por motivo que el mismo permite
tener un estudio de manera objetiva y coherente, con mucho orden ante los diferentes topicos
que encontremos en el transcurso de los temas a tratar, con la finalidad de plantear tacticas que
nos permitan optimizar los recursos existentes, como son: recursos humanos, econémicos y de
gestion.

Los autores Ferreyra y De Longhi (2014), nos indica su definicion sobre el método
inductivo:

Es un tipo de razonamiento que nos lleva de una larga lista de enunciados singulares,
particulares, que son observaciones, a la justificacion de un enunciado universal;
podriamos decir que se desarrolla un proceso que nos lleva de una parte al todo. (p. 19).

En el enfoque del autor constan particularidades importantes en una investigacién de campo,

sobre todo cuando lo transformamos en un proceso ordenado y secuencial.

Método Descriptivo.

El presente trabajo considera relevante la utilizacion del método descriptivo para poder
reconocer y describir cada una de las particularidades existentes en los elementos que
intervengan cuando se identifiquen las caracteristicas y se desarrolle la propuesta para ponerla
en ejecucion. Tomando como referencia al autor Ibafiez (2015), se destaca lo siguiente: “Una
de las caracteristicas mas destacadas, y que le diferencia de otros, es que no tiene interés en el
estudio, andlisis o comprobacion de ideas, teorias o hipétesis, dado que no tienen una finalidad
explicativa.” (p. 153).

El poder detallar o describir las singularidades en el presente trabajo de investigacion
permitira tener un panorama que facilite la identificacion de problemas y de igual manera se

podra tener un respaldo para considerarlo mas adelante.
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2.1.3. Disefio Metodoldgico.

El presente método tiene como guia la utilizacion de la técnica de la Observacion Directa y
la Encuesta, mismas técnicas que proporcionan datos cualitativos y cuantitativos del universo,
donde, ademas permiten establecer la cantidad de puntos de venta de productos agroquimicos
y de venta y distribucién de productos de riego, con lo que se podra determinar la disponibilidad
y gestion de los negocios y actores que intervienen en las actividades dirigidos hacia los

agricultores, en especial de los sectores de Lasso, Pastocalle y Tanicuchi.

2.1.4. Técnicas a utilizarse.
Encuesta.
La encuesta consiste en responder un cuestionario de 9 preguntas técnicas, mismas que son
aplicadas a personas con conocimiento del tema en cuestion.
Se podra encontrar las siguientes escalas:
e Eleccion multiple, para poder elegir una Unica respuesta;
e Escala lineal;

e Eleccion multiple, para poder elegir diversas preferencias.

Para disefiar la encuesta se ha considerado establecer y diferenciar los distintos actores que
intervienen en el diario vivir de la actividad agricola, como: estudiantes, asesores agronomos,
empresas de agroquimicos, empresas de riego, agricultores, etc., que normalmente desarrollan
las actividades, considerando que la diversidad y dinamismo nos pueden proveer de un
panorama amplio y variado en ciertas preguntas, y de igual manera se podra establecer
predilecciones afines a pesar de no compartir la misma actividad o labor diaria en algunas otras

respuestas.

Se pone a consideracion el modelo de encuesta realizado, a las personas descritas

anteriormente, mismas que se encuentran debidamente registradas en los bancos de

18



informacién de AGROCALIDAD, con sus respectivas preguntas y variables que se constituyen
en un factor de relevante importancia en la ejecucion del presente encargo, y en forma
simultdnea para la ejecucion de la propuesta con su respectiva toma de decisiones y

recomendaciones.

Observacion Directa.

Mediante esta técnica se puede tener un panorama detallado y minucioso del lugar que se
lo tome como referencia para la observacion, en donde, el ser meticuloso en describir los
detalles es una variable de suma importancia para un analisis ulterior.

La utilizacién del presente método tiene como objetivo el identificar los componentes que
conforman de manera individual los establecimientos, como son: nombre, localidad, area o
campo de accion de actividades, tipo de negocio, infraestructura; para poder establecer

pardmetros més especificos del desarrollo de actividades. (Anexo B)

2.1.5. Poblacién, unidades de analisis y muestra.

La poblacion esté constituida por un grupo de personas, que intervienen de forma directa en
las actividades agricolas y que poseen caracteristicas similares, de acuerdo al estudio que se
realiza, tiene como enfoque principal determinar el espacio de influencia de las personas y
organizaciones que se encuentran registradas en los bancos de informacién (Anexo 1), mismos
actores que cuentan con los debidos permisos de funcionamiento, manejo y control.

Considerando los discernimientos de segmentacion antes mencionados, el universo
poblacional de estudio son 301 empresas registradas y autorizadas, se aplica un tipo de

muestreo probabilistico y aleatorio simple, mediante la siguiente férmula:

72 p * q*N
T e2(N—-1)+ Z%2xp=x q

n

En donde:
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n = Cantidad de referencia para aplicacion de encuestas

N = Total de la poblacién

Z = Valor manifestado en desviaciones tipicas para obtener niveles de confianza, el valor es
constante, porque de no tener un valor se toma en correspondencia al 93% de confianza, este
es un parametro de la ciencia estadistica, este valor de confianza tiene un valor firme segun las
tablas estadigrafas de 1,64.

p = Probabilidad de ocurrencia (éxito)

g = Probabilidad que no ocurra (fracaso)

e = Error de estimacion del caso de estudio es 7%.

Reemplazando la féormula con el detalle descrito de la poblacién en estudio, se obtiene la

siguiente férmula:

- 1.642 % 0,5 + 0,5 * 301
" T 0.072(301 — 1) + 1.642 % 0.5 % 0.5

n = 94.46

n = 95 encuestas

2.1.6. Estudio de la muestra.

Una vez aplicada y determinada la cantidad de la poblacion a considerarse en el transcurso
de la investigacion, se procedi0 a enviar la encuesta a las personas y empresas, que constan en
el listado establecido, que tienen relacion directa y dedicadas a actividad agricola, donde se

reflejan los siguientes resultados:
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PREGUNTA No. 1.

Indique su actividad o campo de accién

Actividad o Campo de Accion

1%

r

3% 1%
1%
N\

M Agricultor
M Empresa de Riego
i Asesor agronomo
1% H estudiante
M Ingeniero Agrénomo
i Asesor Agronomo
i Alimentos
i Empresa de Agro-quimicos
d Empleado publico

M Ing agropecuario

Figura 1 Indique su Actividad o Campo de Accidn

Estudio de la pregunta 1.

Existe un buen porcentaje de la muestra que estan dedicados a la actividad agricola como

profesionales, asesores y estudiantes.
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PREGUNTA No. 2.

¢Con cuénta frecuencia utiliza productos quimicos en su actividad?

Frecuencia de utilizacion de productos
quimicos

Quincenal
5%

Figura 2 ¢,Con qué frecuencia utiliza productos quimicos en su actividad?

Estudio de la pregunta 2.

Las diferentes repuestas en la frecuencia de la utilizacion de elementos quimicos en la
correspondiente actividad, sefialan que lo utilizan desde una vez al dia hasta una vez al mes,
siendo un importante grupo quienes de forma mensual utilizan de manera habitual. El rango de
utilizacion de elementos quimicos varia dependiendo del cultivo y demas factores que se

analice para la correspondiente dosificacion o sugerencia del asesor agricola o necesidad.
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PREGUNTA No. 3.

¢Por qué medio dosifica usted el fertilizante en los cultivos?

Medios de Dosificacion de fertilizantes

M Fertirrigacion

H Manualmente

i Mochila dosificadora
H No conozco

i No dosifica

Figura 3 ¢, POr qué medio dosifica usted el fertilizante en los cultivos?

Estudio de la Pregunta 3.

El resultado de la encuesta indica que una mayoria de la muestra utiliza algin medio de
dosificacion, siendo un gran porcentaje de encuestados quienes realizan una dosificacion
manual de los distintos productos fertilizantes que se aplican en los cultivos, y en menor
proporcion quienes realizan la actividad mencionada utilizando un método que implica la

utilizacion de tecnologia con equipos y métodos de riego, como lo es la “Fertirrigacion™.
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PREGUNTA No. 4.

¢ Tiene asesoramiento especializado en relacion a la dosificacion de fertilizantes?.

4 N
Asesoramiento especializado en la dosificacion

de fertilizantes

B Es especialista
E No

mSi

Figura 4 ¢ Tiene asesoramiento especializado en relacion a la dosificacion de fertilizantes?

Estudio de la Pregunta 4.

Los datos obtenidos manifiestan que en una gran parte no tiene ningln tipo de asesoramiento

al respecto.
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PREGUNTA No. 5.

¢ Tiene asesoramiento técnico en el manejo y disefio de sistemas de riego?

Asesoramiento técnico en el manejoy
diseno de sistemas de riego

Es técnico
10%

Figura 5 ¢, Tiene asesoramiento técnico en el manejo y disefio de sistemas de riego?

Estudio de la Pregunta 5.
Se destaca que la gran mayoria desconoce 0 no tiene acceso a un asesoramiento técnico
para el manejo y esquema de Sistemas de Riego, y que apenas un menor porcentaje tiene
un conocimiento técnico apropiado para poder disefiar o manejar técnicamente un Sistema

de Riego.
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PREGUNTA No. 6.

En la escala del 1 al 5, ¢ cuanto sabe usted de fertirrigacion?.

Conocimiento sobre Fertirrigacion

Avanzado EXxperto

5% >%

\J

Figura 6 EN la escala del 1 al 5, ¢ cudnto sabe usted de fertirrigacion?

Estudio de la Pregunta 6.

Es notorio gran parte de las respuestas tienen un conocimiento elemental-basico del manejo

de la fertirrigacion en los cultivos; y de los cuales la mayoria desconoce por completo del tema.
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PREGUNTA No. 7.

¢ Con qué frecuencia utiliza usted sistemas de riego?.

Utilizacion de Sistemas de Riego

Figura 7 ¢, CoN qué frecuencia utiliza usted Sistemas de Riego?

Estudio de la Pregunta 7.

Las cifras del estudio en referencia a esta pregunta indican que casi todas las personas
involucradas en la agricultura utilizan sistemas de riego en sus actividades, donde se destaca la
importancia del manejo de riego en los cultivos por motivo de resaltar la utilidad de los sistemas

de riego en las actividades de campo.
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PREGUNTA No. 8.

¢Qué caracteristicas considera usted que son importantes en un local de

Servicio Promociones Precios

Ventay Ventay Ventay Servicio a Showroom Capacitacione
Personalizado Accesibles

Asesoramiento Asesoramiento Asesoramiento Domicilio Constantes
de productos Técnico de en insumos y
quimicos Productos de Equipo
Riego Agricola

50 M Preferencias

59%

Figura 8 ¢, QUé caracteristicas considera usted que son importantes en un local de
asesoramiento al agricultor?

Estudio de la Pregunta 8.
El dato més relevante de la encuesta refleja que la gran mayoria prefieren que haya venta y

asesoramiento técnico de productos de riego en los locales de asesoramiento al agricultor.
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PREGUNTA No. 9.
En la escala del 0 al 5, ¢le gustaria que en un mismo local existiera venta de

productos agro-quimicos y sistemas de riego?

40

10 (12,7 %)
4(5.1%) 2(2.5%)

Figura 9 EN la escala del 0 al 5, ¢ le gustaria que en un mismo local existiera venta de
productos agro-quimicos y sistemas de riego?

Estudio de la Pregunta 9.

Se demuestra que casi todos los participantes prefieren que exista en un mismo sitio la
comercializacion de productos agroquimicos y productos de riego. Es totalmente relevante el

deseo existente por esta preferencia.

Conclusiones generales de la encuesta

Como conclusiones generales que determinaron la realizacion de la encuesta se logré
determinar que los actores principales en las actividades agricolas tienen un sinnimero de
situaciones que desean conocer, tales como el tener mayor asesoria en areas determinadas,

sobre todo de actividades técnicas.
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2.2. Diagnostico
2.2.1. Factores Externos.
Analisis del Macroentorno.

Es importante realizar un estudio de los aspectos que tienen influencia en las actividades
empresariales de la organizacion, destacando que en algunas no posee ningun tipo de control,
eso indica que son factores que se han encontrado desde periodos anteriores para que se llegara
a constituir alguna actividad comercial, y que continuaran permaneciendo en el sitio, a pesar

que la empresa termine con sus actividades.

En el desarrollo investigativo se realizara un estudio minucioso Politico, Econémico, Social
y Tecnoldgico (PEST) de los factores externos de Ecuariego, y inciden en el rumbo que la

misma deba tomar.

Anélisis politico-Legal.

El cuerpo legal, estan conformados por las condiciones legales y demas elementos
normativos que rigen y regulan las actividades de los ciudadanos que vivimos en este pais, y
que tienen incidencia directa en nuestras actividades personales y productivas, ya que las leyes
traen consigo una serie de responsabilidades y atribuciones que debemos cumplir, tanto las

personas naturales y juridicas.

Las decisiones de caracter gubernamental que tienen gran relevancia, de manera particular
del &rea empresarial, dependiendo a la actividad o sector que tengan operaciones, porque
dependiendo del rumbo politico que tome el pais, el sector empresarial debera considerar
establecer diferentes tipos de estrategias que tengan impacto en sus actividades dependiendo

de las amenazas u oportunidades que traigan consigo esas determinaciones.
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Por ejemplo, el afio anterior 2017, tuvo una alta relevancia en el aspecto politico de nuestro
pais, ya que ocurrid un evento muy trascendental, como lo es el cambio de mando de la

Presidencia de la Republica, de parte del Ec. Rafael Correa hacia el Lcdo. Lenin Moreno.

Esta coyuntura politica tiene una incidencia directa en las decisiones y estrategias a seguir
durante el presente régimen, porque se tenia previsto que el actual Presidente, daria continuidad
al proyecto politico establecido en el régimen anterior (2007-2017), y mas bien estad tomando
un rumbo diferente, ya que estan saliendo a la luz diversos casos de corrupcion de altos
funcionarios, e incluso el Presidente saliente, y que al momento se estan haciendo las debidas
investigaciones y demds procesos judiciales, mismos que afectan actualmente la situacion

econdmica de nuestro pais.

Considerando las estrategias politicas del presente régimen estan reflexionados algunos
aspectos que estan en la vision financiera del Presidente Lenin Moreno, mismos aspectos que
fueron publicados en el mes de Abril del afio en curso, y que serdn una guia hacia el rumbo que
tendra nuestro pais en lo referente a las medidas econdémicas, dirigidas hacia los caminos
monetarios de la oferta (misma que favorece al capital); economia de demanda (que favorece
al trabajo y/o al gasto publico), y, una economia hibrida con una presencia activa en los sectores

publico y privado.

Analisis Econémico.

Es importante es realizar un examen de los aspectos econémicos de coyuntura, que son
factores preponderantes en el crecimiento econémico o periodo de recesion que tome nuestro
pais, y que lo afectan directamente.

El Gobierno Central el 2 de abril del presente afio anuncié un Plan Econémico, con un total

de 14 medidas que estarian en la mira para concretarse proximamente, de las cuales 9
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corresponden a una vision econdémica de oferta, existe 1 politica de demanda y 3 politicas

hibridas.

A continuacion se pone a consideracion una tabla con el total de medidas anunciadas:

Figura 10 Plan econdmico de Lenin Moreno, presentado entre el 2 y 3 de abril de 2018.
Fuente: (Unidad Debates Econémicos, 2018)

Visién de la economia
- Economia de Economia de demanda
PLAN ECONOMICO oferta ( faverece | (Favorece altrabaje Hibrida
al capital) v/ o el gaste piiblics)
1. Recaudaremos mas ingresos, mediante un s&tema tributarp eficiente v simplificade. X
2. Remisidntrbutara que sirva como un mstrumento de reactivacidn productiva. b4
3. Ser mas eficientes v reducir el gaste publee (reducir gaste permanente, -
privatizacion v v vos) -
contrates petroler: X
5. Fomentaremos las exportaciones: Efecto ficcal devel nISD v tributos por ingreso -
. X
neto de divizas,
6. Incentivaremso:las muevas mwersbnes: Incentiros progresives, impueste a la renta, -
- . L. X
ISD e impueste sobre dirdendeos
7 Ampliaremos el acceso a crédito productive ¥ a créditos de inversion b4
= condicione = de zeguridad para el dezamrele emprezaral(acuerdo=z de x
= = de contrates de trabaje, que respeten mtegramente los -
X X
: trabajadores
10, Eliminarer leakuls de impuesto minime del anticpe al Impueste ala Renta, a %
partir del gjerciio fEcal 2oz, -
11, Sobre el Impuesto ala Salida de Divizas -150-. enla medida en que mejore elzalde -
de labalnza de pagos privada, se educim gradualmente.
12, Simplificaremos tramites para impulsar la produccion v d mamizar la economa. n'a n'a n'a
13, Intiames un active proceso de abanzas entre sector publice v privade, X
14, Impulzaremes el fomente de b economa popular v solidaria come gje centalde b i«
reactivacidn productiva v la inchizitn econd mica, -
TOTAL MEDIDAS a i 3

De igual manera publicaron una tabla de Proyeccién de Ingresos a Mediano Plazo para el

periodo 2018-2021, con el siguiente detalle:
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2018-z2021

Medidas para reducir el sacrificio fiseal (millones de % de aporte
TUSD)

Eliminacion del creditotributario del impuestoa o

lasalida de divisas ISD 660 63,6%

IVA 12 % para lamparas fluorescentes 7 0.7 %

[VA12 % para seguros v reaseguros 8o 7.7 %

Eliminacion de gastos personales, gravar
treceava v catorceava remuneracion para 132 12,7 %
ingresosmavores a USD 100.000.

Optimizacion del impuestoala propiedad
vehicular(depreciacion anual 10 % +

— O
eliminacion exoneracion vehiculos entre1va oo %5 7%
toneladas)
Exoneracion del 50 % delimpuesto ambiental a
los vehiculos productivos (actualmente 100 % de 60 5.8 %
exoneracion)
1.038 100 %

Figura 11 Proyeccion de ingresos en el mediano plazo.

El sector empresarial tiene que permanecer alerta al comportamiento de los siguientes

factores, que son la base de nuestra economia y tienen implicaciones en la toma de decisiones,

tales como:

La Inflacion: se la define como la variacién e inestabilidad de los precios, a
consecuencia de la disminucion de la capacidad adquisitiva del valor del dinero en
relacion a la cantidad de bienes o servicios que se puedan obtener en un lapso de tiempo.
A continuacién se presenta una tabla comparativa de la tasa de inflacion anual en
América Latina y Estados Unidos, acorde a la informacion manifestada por el Banco

Central del Ecuador.
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INFLACION ANUAL EN AMERICA LATINA'Y ESTADOS UNIDOS

(Porcentajes)

De 16 paises analizados, en su mayoria de América Latina, la inflacion anual del Ecuadar fue la mas baja en junio de 2018

BANCO CENTRAL

DEL ECUADOR

Argentina (G.B.A.) [ ] 26,36
Uruguay [ ] 811
México I:| 4,65 Promedio: 41.68
Rep.Dominicana 1447
Paraguay I:I 440
Honduras 1415
Guatemala I:I 3,19
Brasil (INPC) 1353
Colombia 3%
Bolivia ——1316
EEUU 112480
Chile 1250
Costa Rica 213
Perd (Lima) 1143
El Salvador I:I 0,90 '3
Ecuador 0715
-5,0 0.0 50 10,0 15,0 20,0 25,0 30,0

Figura 12 Gréfico de la Inflacion Anual en América Latina y Estados Unidos.
Fuente: (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, 2018)

e Inversion Extranjera: Es una variable de suma importancia en las actividades de
desarrollo nacional, ya que constituye un factor que influye en la balanza comercial.
Se pone a consideracion la siguiente tabla que detallan los puntos clave de nuestro tema

de estudio:
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INVERSION DIRECTA POR RAMA DE ACTIVIDAD ECOMOMICA
Periodao: 2002 - 2008, IT
Miles de dolares

S00.000,0

B00.000, 0

700.000,0 Rvﬂ\

&00.000, 0 \

S00.000,0 \

400,000, 0 \\ \

3000 00D, O \ /‘\\ \

200.000,0 \_"‘:-:,_____ﬂ/ /A\ —'-—-—-_._.__\‘___\ /f

100,000, 0 —_ =

(10D 000, 0)

2016 1f 2007 1 | 2085w 1f | 20451 1f | 200601 1f | 20L& 1 | 2046-1W 1F | 200741 1F | 201710 47 | 2007-0 1f | 20171V 47 | 20184 1

o pgricultura, sitvicultura, caza y pesca 417645 | 1244888 | sS2.5583 E.170,9 25070 4.853,0 261337 | 404441 24.476F | 330888 | 264471 24171
—— Comercio 1223379 | 1024105 | 251017 | 253559 | 313810 57.5351 To45E £1.8555 14.B134 18,1134 28272 218854
— Construccion 30.484F | 550330 4.180,7 13.5855 13.041,1 4.181,0 [332,8) [3.251,8) 15.254F | 267767 152633 15,4408
— Electricidad, gas y agua 1.184.5 21234 473381 | (3.4181) 4.505,5 0,4 105,0 1.682,0 131,1 121,6 1247 [3.387.7)
—— Ewplotacion de minas y canteras 182 5565 | S4.7154 | 3114082 | 1205340 | B2.5TAT 101222 | 24542375 | [L&753) | 40.B107 | Z2EES41 [3.012,1) | 123.8850
— st iz manufacturers 37.48EF | 1440851 | 153.784,1 | 2E.183% | [17.B24.1) | 4.7E51 723435 | 75.0BLE 2E.8421 14.01E0 | 26.0542 24.2E40
—seryicios comunales, sodiales ypersonales [2.684,5) [3.8587) | [z.043s] | [3.%545) [2.777.0) 67,7 [3.850,7) [240,4) [182,5) [1.520,5) 12132} | ([z.03e5)
—— Servigos prestados a las empresas Z1.BSES | 744245 | 1BE3535 | 5.B3LE £.41E4 127482 | [s.1040) EE133 250452 | 27.5515 13.174,0 28.7855
——Transporte, lmacen amiento y comuenicaciones| 47.533,6 | 47.5553 1.378,7 4.2334 5.815,1 341772 32078 3.0434 381360 5.04E,5 325,4 4.205,1
——TOTAL 7553415 | 6115764 | TEI.0TLE | 1E8B.545% | 1267416 | 1282140 | 2568701 | 184.3532 | 1604814 | 1501432 | E7.0005 | 2235758

Figura 13 Gréfico de la Inversion Directa por Rama de Actividad Econdmica
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Tasa de Crecimiento: Es importante recalcar que las cifras en beneficio para el

mejoramiento de los pequefios y medianos agricultores, destaca que es imperativo el

fortalecimiento estructural del sector agropecuario con el objetivo de tener mejores

resultados en esta area. Se detalla un estudio realizado por el MAGAP (2016) indica la

importancia y la estrategia a seguir en los proximos afos.

Tasas de crecimiento anuales Con P lmw::l Aporte de
activa | Sin politica | intensificar
2013 2014 2016 2019 2024
Industrias 2014 2015 2017 2020 2075 Promedio | activa | Politica Agri-
2015 2015 cultura en el
Escenario con politica activa 2025 2025 crecimiento

SECTOR PRIMARIO {d+g) 7,35 5,20 5,33 5.70 6.07 5,64 3,29 235
&, Agricultura 546| 784 T72| 815|818 7,98 3,22 4,76
B. Acuicultura y pesca de camardn se8l 1134 1134 11238] 1134 11,35 834 3.
(. Pesca {excepto camardn) A 45 700 700 700 700 7,00 400 3,00
S Subtotal subsector agropecuario i o ) 81E 370 447
{a+h+c) 5,57 8,00 792 g.31 8.38
E. Pefrdleo y minas 3,26 3,01 3,01 3.01 3.01 3,01 2,98 0,03
SECTOR SECUNDARIO
(Incluye refinacion de petrdlea) (h+i) 027 4,89 508 5,33 .79 5,34 357 1,77
H. Manufactura (exceplo refinacidn de _

5,B¢ 3,89 177
pefrélen) (f+0) 2,98 5,35 5,48 5.64 5.83 .
F. Subtotal manufaciura de origen
agropecuarnso 13,53 6,20 6,56 6,85 7.45 6,86 478 2,08
g. Subtotal resto actividades

4,65 3r 1.48
manufactura {sin ref pef) -3.7 4 65 465 4,65 4,65
J. PIB Agropecuario ampliade [04+F) 834 738 7.43 780 806 7,70 410 3,60
SECTOR TERCIARIO (Servicios) 350) 640] 642] 620|608 6.29 441 1,88
TOTAL VAB 3,88 604 6,04 6.06 £.03 6,04 4,08 1,96
Otros elementos del PIB o7 4 54 454 4.54 4.54 4,54 3,04 1,50
PIB TOTAL 3,80 5,98 5,08 6,00 5,98 5,99 4,04 1,95

Figura 14 Estimacion del crecimiento del PIB total y del PIB agropecuario ampliado

Fuente: (Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca, 2016)

De la misma manera que factores anteriormente citados, es muy importante considerar una

revision a los subsiguientes aspectos:

Fortalecimiento de la dolarizacion;

Reduccion de los indices de endeudamiento;

Revision de la Balanza Comercial;
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e Fomento de las exportaciones;
e Fomento e incentivos de la produccion nacional,
e Revision de tasas e impuestos;

e FEtc.

Analisis Social.

El &mbito de coyuntura social es significativo, y cuyo estudio de los aspectos relacionados
al desarrollo de nuestra sociedad son una base en la planificacion y disefio de objetivos del
actual Gobierno, estableciendo un plan nacional denominado por SENPLADES (2018) “Toda
una Vida”. Quito: SENPLADES., misma que se convierte en una brdjula para lo que el
presidente Lenin Moreno desea realizar en su mandato. Se toma como ejemplo el mencionado
plan, porque se convierte en la guia de consulta en cuanto a la direccion para plasmar los
diferentes tipos de programas del Gobierno Central, y conseguir los objetivos trazados
mediante ese instrumento. Se destaca la estructura general del SENPLADES (2018) de la

siguiente manera:

P "t

Eje2
Derechos para Economia al
todos durante servicio de la

sociedad
loda la vida

Eje 3
Mas sociedad,
mejor Estado

Figura 15 Plan Nacional de Desarrollo 2017-2021Toda una Vida
Fuente: (SECRETARIA NACIONAL DE PLANIFICACION Y DESARROLLO - SENPLADES, 2018)
Elaboracion: SENPLADES
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El plan “Toda una Vida”, tiene como ejes 3 aspectos muy importantes, que se convierten en
bases de vital importancia que permitiran tener un desarrollo social, econdmico sostenible y a

largo plazo. A continuacidn se presenta el esquema del plan:

Eje 1:
Derechos para todos
durante toda la vida.

Consolidar s sostenibiidad del sistema econdomico
social y solidario, y alianzar i dolarizacion

E’° 2: Impulsar la productividad y competitividad para
Economia al servicio el crecimiento econdmico sustentable de
de la socledad. manera redistributiva v solid:

Desarroliar las capacidades productivas y del
antomo para lograr la soberania alimentaria y el
desarrollo rural integral

Incentivar una sociedad participativa, con wr
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Figura 16 Objetivos Nacionales de Desarrollo
Fuente: (SECRETARIA NACIONAL DE PLANIFICACION Y DESARROLLO - SENPLADES, 2018)
Elaboracion: SENPLADES

El cumplimiento de los tres ejes del Plan “Toda una Vida”, afirman el compromiso que tiene
el Gobierno para con los ciudadanos y permite desarrollar una estrategia para tener una vida de

calidad a largo plazo.
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Analisis Tecnoldgico.

En un mundo globalizado como lo es en la actualidad, la tecnologia cumple un rol importante
para todas las personas y empresas que deciden incorporar los medios tecnoldgicos a sus
actividades. De acuerdo a la mas reciente informacion actualizada del Gltimo censo, permite
destacar los datos historicos de la evolucion y acceso a implementos tecnoldgicos de nuestro

pais (INEC, 2016)

Figura 17 .Porcentaje de personas que utilizan computadora por area
Fuente: (INEC, 2016)
Elaboracion: INEC

En 2016, el 52,4% de |a poblacion mayor de 5 afios utilizd computadora, 13,7 puntos mas que en el 2012, En el
arearural el incremento es de 14,5 puntos mas que en el 2012,

Porcentaje de personas que utilizan computadora por drea

57.6% 59.5%
54,0%
50,1% : 50,1%

88,7% 37,3%
33.8% 343%

25,5%

22,4%

2012 | 2013 2014 | 2015 | 2015 | 2012 | 2013 2014 | 2015 | 2015 @ 2012 | 2013 2014 | 2015 | 2018

Macional Urbana Rural

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo Dezemplea y Subempleo — EMERMDU | 2012 - 2016).
infarmacian disponible desde diciembre 2008

En la industria que se forma gracias al sector agricola no se escapa de los avances
tecnoldgicos, ya que existen empresas que se dedican a desarrollar elementos que ayudan,

mejoran e incrementan la productividad y la rentabilidad.
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La tecnologia que se implementa en las actividades agricolas, especialmente en los
productos de riego, son importantes, ya que al momento de realizar las programaciones de
riego, antiguamente se lo hacia de forma manual y necesariamente se las tenia que realizar por
dos o hasta cinco personas, dependiendo de la extension del terreno a irrigar; hoy en dia es
posible realizar una automatizacion del riego mediante programadores, los cuales un solo
técnico especializado en el area, realiza la programacién del riego en el terreno, y mediante
unas valvulas de control eléctrico, permite realizar la apertura del riego en campo de acuerdo

a la programacién establecida.

Al mismo tiempo, la optimizacién del agua es fundamental para reducir costos operativos,
y el riego localizado es un factor preponderante. El riego localizado se lo realiza mediante
mangueras con goteros insertados a una distancia definida (20cm., 30cm., 50cm., etc.); y se
puede tener un mejor control hidraulico del consumo en campo, ya que se puede realizar
controles de dosificacion y manejo de caudal para poder programar eficientemente la

produccion.

El tema tecnoldgico hoy en dia estd avanzando de tal manera que podemos encontrar que
en un articulo de prensa, de El Telégrafo (2018), se realizd una entrevista al encargado del
equipo Agricola de Bayer, Oscar Aguilera, se destaca la incorporacion de la tecnologia en el
sector bananero, mediante la incorporacion de Drones, que utilizan mediante un sobrevuelo
sobre las instalaciones de las fincas y poder analizar la situacion actual que se permanecen los

cultivos mediante imagenes, para poder tomar decisiones y mejorar la productividad.

Es importante utilizar todas las herramientas que se tengan a disposicion para mejorar las

condiciones de vida y productividad de nuestro pais.
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Analisis del Microentorno.

Analizar el microentorno es de mucha importancia, porque permite describir las actividades
empresariales y poder definir todos los elementos que inciden alrededor de la institucion. El
identificar y analizar los dinamismos que son parte de las acciones diarias de una organizacion,
permiten realizar una planificacion considerando todos los actores que intervienen en la cadena

productiva de su entorno.

Para analizar el microentorno de Ecuariego, se discurre oportuno la analizar los siguientes
temas:

e 5fuerzas de Porter;

e Analizar la Matriz de Perfil Competitivo (M.P.C.);

e Describir los problemas / limitantes;

e Andlisis de factores internos

e Ejecutar un FODA institucional;

e Analizar matrices EFE - EFI;

e Matriz interna y externa IE

e Matriz MPEC

5 fuerzas de Porter.

Permite ejecutar el concepto de planificacion estratégica en funcion a algunos parametros
que el entorno comercial maneja, y estan directamente relacionados con los proveedores,
productos, poder de negociacion con los proveedores y con los clientes, lo que nos proporciona

un detalle certero de las amenazas latentes al momento de trabajar.
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Proveedores Amenaza de nuevos entrantes
o NETAFIM®

Mexichem

- Agricola
BAQUERO

% ECOFROZ

| Fundacién Heifer _ 2
cevir HEIFER

INTERNATIONAL

'ECUANROS|

Productos Sustitutos

Figura 18 Modelo de las 5 Fuerzas de Porter en Ecuariego

Cuando nuevas empresas ingresan al sector se tiende a pensar que los recursos se

incrementan, como por ejemplo: capacidades, talentos, y en definitiva un intenso deseo de

lograr conseguir una parte del mercado, sacando provecho de lo existente.

La definicién del posicionamiento estratégico del portafolios de productos y servicios, mas,

la basqueda permanente del mejoramiento continuo del servicio al cliente, sumado a una

eficiente gestidn del circulante son las mas grandes fortalezas de la organizacion.

Nuevos Entrantes: En la actualidad existen muchas empresas privadas de nuestro Pais que

se encargan de desarrollar e implementar proyectos relacionados con riego o gestion de
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proyectos agricolas. El punto mas relevante es que por ser entidades privadas generan costos
operativos muy elevados y eso influye de forma directa en el precio final dirigido a los clientes

finales.

Proveedores: La actividad agricola por ser una operacion que se la realiza en el campo,
cuenta con muy pocos proveedores en cada sector y sus precios son elevados, en relacion si

existieran otras empresas que pudieran desarrollar sus actividades en esas zonas.

La capacidad de los clientes para poner a la empresa bajo presion: En algunos sectores
existen clientes que por el desconocimiento técnico, o por tener conocimientos ancestrales
sobre el manejo de equipos de riego, no permiten que se les pueda asesorar eficientemente, y
esto se convierte en un limitante porque los clientes tienen un panorama y concepcion diferente

de las cosas.

Productos Sustitutos: En un mundo globalizado como lo es hoy por hoy, en la industria han
ingresado una variedad de productos sustitutos, tales como la tuberia de polietileno y la tuberia
de aluminio que reemplaza hasta cierto punto a la tuberia de PVC; incluso productos sustitutos
relacionados a la calidad, ya que en los lugares donde tuvieron sus inicios ciertos productos,
como por ejemplo goteros, aspersores, valvulas de control hidraulico, etc., los precios de estos
productos con la calidad requerida son elevados, y existen fabricas en China e India que tienen
un menor costo de fabricacion pero con una menor calidad, que como caracteristica principal

es su bajo costo, pero las condiciones técnicas no son las apropiadas al momento de utilizarlos.

Rivalidad de la Industria: La situacién actual de algunas empresas dedicadas a la
produccién y comercializacion de productos dirigidos a la actividad agricola, por las
condiciones comerciales adversas, se han visto obligadas a reducir la cantidad operativa en las
fabricas, y esto obliga al personal que ha sido despedido a tomar diferentes caminos laborales

encaminadas a la generacion de emprendimientos. Por no poseer altos costos administrativos
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y operativos, los precios de estas personas son mas reducidos y pasan a formar parte del grupo

de empresas que buscan posicionarse en el area.

Matriz Perfil Competitivo (M.P.C.).
Mediante la presente herramienta se determina e identifica las debilidades y fortalezas
propios y de los principales competidores y sus resultados de provecho de la industria y se

obtiene un panorama del escenario actual de la organizacion.

Tabla 1 Matriz de Perfil Competitivo

ECUARIEGO NETAFIM AGRICOLA BAQUERO

Factores Ierrllzzir;czntes L Valor  Clasificacion Puntaje Clasificacion Puntaje Clasificacion  Puntaje
Calidad de los Productos 0,30 4 1,20 4 1,20 4 1,20
Competitividad de Precios 0,15 3 0,45 2 0,30 3 0,45
Publicidad 0,05 1 0,05 3 0,15 2 0,10
Gestion de Venta 0,15 1 0,15 3 0,45 2 0,30
Lealtad de los Clientes 0,05 2 0,10 3 0,15 2 0,10
Expansion Global 0,15 1 0,15 4 0,60 3 0,45
Participacion en el Mercado 0,10 2 0,20 3 0,30 4 0,40
Situacion Financiera 0,05 2 0,10 3 0,15 3 0,15
TOTAL 1,00 2,40 3,30 3,15

Los valores asignados a la clasificacion son en relacién a la importancia que tiene cada uno de sus componentes.
Donde 1 es menos importante y 4 es muy importante.

Los valores obtenidos al momento de ejecutar la Matriz de Perfil Competitivo (M.P.C.)
refleja que las dos firmas pertinentes en el campo de los Sistemas de Riego tienen una ventaja
marcada por diversos factores, dentro de los cuales tienen relevancia la fuerza de ventas, la
expansion global y la publicidad. Considerando que los mencionados factores tienen un peso
importante, se convierten en referentes de cambio y objetivos a mejorar en la planificacién

organizacional.
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Descripcién de Problemas / Limitantes.

Describir los problemas / limitantes que tiene la empresa permitird descubrir los diferentes

aspectos que dificultan el avance, desarrollo o mejor posicionamiento en la industria, mismos

aspectos que tienen que ser analizados para elaborar estrategias adecuadas.

Desde la apertura del punto de venta en Lasso, en el afio 1999 en la Provincia de Cotopaxi,

Ecuariego ha experimentado una serie de situaciones propias del giro del negocio, y que

detallamos a continuacion los diversos entornos que surgieron desde el afio 2013 hasta la

presente fecha:

Tabla 2 Cuadro de Problemas / Limitantes

ANO PROBLEMA/LIMITANTE EFECTO
01 Apertura de puntos de venta de la Disminucién de ventas de contado con clientes
oL competencia en el sector frecuentes
Gestidn de ventas de la competencia Disminucién de ventas a crédito de clientes
200 agresiva sector floricultor
Falta de personal de instalacion Ineficiencia en el cumplimiento de los
201e proyectos
Inauguracién paso lateral Lasso, carretera Disminucién de ventas de contado con clientes
2015 -
E35 de paso (esporadicos)
] Falta de vendedores permanentes Inestabilidad de ventas
S Retraso para desaduanizarimportaciones Altas multas por concepto de bodegage

2.2.2. Factores Internos

Ecuariego se viene destacando en el mercado de la instalacion, comercializacion y

distribucion de productos para ser implementados en sistemas de riego, en el area agricola, e

infraestructura hidraulica, en el area de la construccion.

Productos: Por tener como base la hidraulica, tanto para la agricultura como para la

construccién, sus productos tienen similares caracteristicas y aplicaciones, y se pone a

consideracion una pequefia muestra de la amplia lista (alrededor de 3000 items) de productos

que se tiene a disposicion, asi tenemos como ejemplo:
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Tuberia PVC de alta presién desde 20 milimetros hasta 250 milimetros (con rangos de
presion desde 0,5Mpa hasta 2Mpa);

Tuberia de desague desde 50 milimetros hasta 350 milimetros;

Tuberia de polietileno (manguera con usos agricolas, domiciliarias y de la
construccién);

Accesorios de conexién (fabricadas en PVC, cobre, HG), tales como: codos, cruces,
adaptadores, bridas, uniones, universales, check, etc.;

Valvuleria (esférica, compuerta, tipo mariposa, entre bridas, etc.);

Accesorios de compresion, como por ejemplo: uniones, codos, tees, adaptadores, etc.;
Controladores de riego (basicos hasta computadores industriales para automatizar y
controlar los sistemas hidraulicos);

Accesorios de riego, podemos citar: goteros, aspersores, manifolds de control,

conectores, cajas de revision, uniones flex, manometros de glicerina, etc.
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Figura 19 Productos que Ecuariego comercializa

Proceso de Comercializacion: Todo el proceso desde el punto de partida (requerimiento del
cliente), hasta el despacho o instalacion de lo cotizado, es ejecutado y revisados de forma
minuciosa para ser eficaces (cumplimiento) y optimizar costos al momento de su ejecucion,

como tener eficiencia (calidad) en todo el transcurso de comercializacion.

Flujo grama del proceso de comercializacion: EIl proceso de comercializacién tiene puntos

muy definidos que se pueden identificar mediante el flujo grama que se presenta.

Requerimiento
del Cliente

[ Disefio del proyecto o 1
pedido J

No

Se presenta una
cotizacion

Preparacidn de
productos en bodega

Se entrega o instala lo
solicitado por el cliente

S

FIN

Figura 20 Flujo grama de comercializacion Ecuariego

47



Estructura Organizacional.
Determinar la estructura organizacional permite identificar los componentes activos de los
departamentos o &reas que son parte de Ecuariego, con su respectiva responsabilidad y campo

de accion en sus actividades cotidianas.

En el caso de Ecuariego tiene la siguiente estructura organizacional:

) Disefiadores

epartamento
Técnico

} Instaladores

l Vendedores
epartamento
de Ventas

l Marketing

unta General de

Gerente General

lAsesor Juridico

Socios l Contabilidad

epartamento
Financiero
l Cobranzas

lAdquisiciones

epartamento
de Logistica

l Transporte

Figura 21 Organigrama de Ecuariego

e Junta General de Accionistas.- la empresa tiene cuatro socios quienes son los que
iniciaron la actividad comercial. La fundadora, es la presidenta de la Junta, y es quien
dirige las reuniones con los socios.

e Asesor Juridico.- El asesor Juridico de la empresa, propone las mejores alternativas y
guias legales en materia juridica. A més de ser un elemento de apoyo para la Junta
Directiva y Gerencia General, forma parte activa en el asesoramiento legal de las

diversas areas de Ecuariego y del grupo de colaboradores, ya que es el responsable de
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la revisién y disefio de los contratos para los clientes, contratos de trabajo, manejo de
la cobranza, y las distintas actividades propias de su profesion.

Gerente General.- Es el representante legal y responsable de la planificacion y
ejecucion de las diferentes estrategias para la emision de disposiciones. Es el enlace
directo entre la Junta Directiva y los colaboradores de la organizacion. Su aporte es
fundamental porque es el lider de todo el conglomerado operativo.

Departamento de Logistica.- Cumple un rol importante, ya que es el encargado de la
organizacion y pedidos de productos hacia los proveedores; almacenaje, verificacion
de cantidades maximas y minimas de existencias de los productos en las bodegas; y
transporte.

Departamento Financiero.- Es una de las areas de gran responsabilidad, ya que del
correcto registro de las diferentes transacciones, permitira verificar los resultados en el
Balance General y los Estados Financieros, donde emite los correspondientes
indicadores economicos y de gestion para su posterior andlisis y toma de decisiones a
cargo de la Gerencia General. Adicionalmente tiene el encargo del control y
seguimiento de las cobranzas para con los clientes y el pago de los compromisos
contraidos con los proveedores.

Departamento Técnico.- Cumple un rol importante, ya que bajo su direccion se realizan
los diferentes disefios que se implementaran en los proyectos a ejecutarse; emitiran la
correspondiente requisicion de productos a utilizarse en la respectiva instalaciéon y la
correspondiente ejecucion y puesta en marcha de las operaciones.

Departamento de Ventas.- se constituye en el motor y el area de mayor dinamismo de
Ecuariego, estableciéndose como agente y nexo entre los clientes actuales y potenciales
clientes para con la empresa; es el que se encarga de cumplir las metas de venta

establecidas, y de acuerdo a su produccion se pueden cubrir los compromisos
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adquiridos tanto con los colaboradores como con los diversos proveedores; genera
informacion valiosa para poder establecer pardmetros de proyecciones y crecimiento
dentro de la industria; y, es el encargado de la promocion y exploracion de nuevos
territorios y amplia el poder de comercializacion tanto de productos con nuevos

distribuidores, tanto para producir nuevos proyectos.

Situacion Economica-Financiera
Es importante considerar los resultados obtenidos en los dos periodos anteriores de las
actividades y operaciones realizadas por Ecuariego, mismos resultados que se pone a

consideracion:

Tabla 3 Estado de Resultados Comparativo Ecuariego

Estado de Resultados Comparativo

2016 2017
VENTAS 72.551,11 100% 84.002,48 100%
Ventas Crédito 53.248,11 61.235,33
Ventas Efectivo 18.321,00 21.069,15
Ventas Alianzas Estratégicas - -
Cobro Clientes 982,00 1.698,00
(-) COSTO DE VENTAS 20.497,00 28% 36.617,67 44%
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 52.054,11 72% 47.384,81 56%
GASTOS
(-) Gastos Operacionales 30.570,75 42% 26.412,95 31%
Sueldos y Beneficios 16.055,50 16.158,00
Gastos de Administracidon y Ventas 13.547,00 9.257,00
Costo Plan Estratégico - -
Depreciacidn Activos Fijos 968,25 997,95
(=) UTILIDAD OPERACIONAL 21.483,36 30% 20.971,86 25%
(-) Gastos No Operacionales 4.674,00 6% 1.287,00 2%
Otros Gastos 4.674,00 1.287,00
UTIL. ANTES DE IMP. Y PARTIC. 16.809,36 23% 19.684,86 23%
Participacion de Trabajadores 2.521,40 3% 2.952,73 4%
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 14.287,96 20% 16.732,13 20%
Impuesto a la Renta ’ 3.571,99 5% Y 4.183,03 5%
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 10.715,97 15% 12.549,10 15%
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Analisis FODA.

Las empresas tienen un entorno tan competitivo que es imperante apoyarse de diversas
herramientas que coadyuven al mejoramiento de determinada &rea que es puesta en evaluacion
0 andlisis.

Analizar con detalle y objetividad cada elemento que tiene importancia en el desarrollo de
las acciones comerciales y operativas, permite establecer un diagnostico total, destacando al
momento de la evaluacion interna de la organizacién las Fortalezas y Debilidades; y en su
evaluacion externa, considerando las Oportunidades y Amenazas cuatro variables que se
afectan indistintamente con situaciones positivas o0 negativas en el desarrollo de las operaciones
de la organizacién, y que al momento de obtener una prescripcién sujeto a la realidad, el

siguiente paso es la elaboracion de un plan de accion SMART.

Fortalezas Oportunidades

ePoseer una amplia trayectoria en el sector. eConseguir nuevos nichos de mercado.

e Altos niveles de gestidn con los clientes eRealizar importaciones mas frecuentes

*18 afios de presencia en la Provincia de Cotopaxi. aprovechando los beneficios en ciertos aranceles.
eServicio Personalizado eAmpliar la red de distribuidores.

ePosibilidad de establecer Alianzas Estratégicas con
empresas complementarias

Debilidades Amenazas

eFalta de personal de Instalacion. eCompetencia en el mercado.

eFalta de un departamento de ventas. eCreciente poder de negociacién de los clientes.
eFalta de Técnicos. eAparicién de nuevos competidores

eGestidn logistica muy basica. eCreciente poder de negociacién de los

eTener un margen de utilidad pequefo. proveedores.

Figura 22 FODA empresarial Ecuariego
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Matriz E.F.1.

Tabla 4 Matriz E.F.l. ECUARIEGO

FACTORES INTERNOS Clave Peso Rating Poizte":g o
Fortalezss
Poseer una amplia trayectoria en el sector. 0,2 4 0,8
Altos niveles de gestidn con los clientes 0,12 4 0,48
18 afios de presencia en la Provincia de Cotopaxi. 0,1 3 0,3
Servicio Personalizado 0,08 3 0,24
Debilidades
Falta de personal de Instalacién. 0,13 4 0,52
Falta de un departamento de ventas. 0,2 4 0,8
Falta de Técnicos. 0,1 3 0,3
Gestion logistica muy basica. 0,07 2 0,14
TOTAL 1 3.58

Los valores asignados en el rating son relativos al nivel de importancia que existe. Donde 1les menos importante

y 4 es muy importante.

Analisis Matriz E.F.1.

Se puede observar que el rating ponderado tiene un indicador de 3,58 lo que indica que
Ecuariego tiene solidez en su estructura interna relacionadas con sus fortalezas y con sus
debilidades. Las fortalezas tienen una ligera ventaja en relacion a sus debilidades, mismos que
son factores a considerar en el plan estratégico. De igual manera refleja que hace falta tener

planes de accién para tener una base o un respaldo que permita dar soporte al momento que se

lo requiera.
Matriz E.F.E.
Tabla 5 Matriz E.F.E. ECUARIEGO
FACTORES EXTERNOS Clave Peso Rating Rating
Ponderado

Conseguir nuevos nichos de mercado. 0,17 4 0,68
Realizar importaciones mas frecuentes. 0,1 3 0,3
Ampliar la red de distribuidores. 0,1 3 0,3
Posibilidad de esta blece.r Alianzas Estratégicas con 013 4 0,52
empresas complementarias
Competencia en el mercado. 0,15 4 0,6
Creciente poder de negociacién de los clientes. 0,1 3 03
Aparicién de nuevos competidores 0,15 3 0,45
Creciente poder de negociacién de los proveedores 0,1 2 0,2

TOTAL 1 3.35




Los valores asignados en la presente matriz son en relacidn al nivel de jerarquia de los factores con la industria.
Donde 1 es el de menor importancia y 4 es el de mayor importancia

Analisis matriz E.F.E.

Se obtiene como resultado que Ecuariego tiene una buena respuesta en relacion a las
oportunidades vigentes y las amenazas presentes, esto quiere decir que las estrategias actuales
saben aprovechar las oportunidades que se tiene a disposicién, tratando de minimizar las

consecuencias de los problemas latentes.

Matriz interna y externa I.E.
Una vez concluida la valoracion de las matrices EFE y EFI, es importante destacar la region
donde se ubica dentro de la matriz IE en la que se encuentra Ecuariego, por motivo que se

podré identificar el tipo de planificacion estratégica a seguir.

Tabla 6 Matriz I.E. Ecuariego

Puntajes de valor totales de la matriz EFI

Sélido Débil
3.0a4.0 1.0a1.99
3,0 2

,0 1,0

4,0

Puntajes de
valor
totales de
la matriz
EFE

Bajo
1.0a1.99

Crecery Construir
Conservary Mantener

Cosechar o enajenar

Estudio de la matriz I.E.
Una vez concluida la valoracion de las matrices EFE y EFI, es importante destacar el puntaje
obtenido en las matriz EFE es de 3,58; v, los resultados de la matriz EFI 3,35; donde se destaca

que se pueden establecer estrategias relacionadas con “crecer y construir”.
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Matriz MPEC

Tabla 7 Matriz MPEC Ecuariego

ESTRATEGIAS ALTERNATIVAS
Alianzas Estratégicas Alianzas Estratégicas
con empresas de con nuevos
agroguimicos distribuidores
Factores Clave Valor PA PTA PA PTA
Oportunidades
Conseguir nuevos nichos de mercado. 0,14 4 0,56 2 0,28
Realizar importaciones mas frecuentes. 0,10 3 0,30 2 0,20
Ampliar la red de distribuidores. 0,10 3 0,30 4 0,40
:;spl?;l;dsafoc:pelse::ﬁ:(:irail|anzas Estratégicas con 0.16 4 0,64 3 0.48
Amenazas
Competencia en el mercado. 0,15 4 0,60 4 0,60
Creciente poder de negociacion de los clientes. 0,10 3 0,30 3 0,30
Aparicion de nuevos competidores 0,15 3 0,45 3 0,45
Creciente poder de negociacion de los proveedores 0,10 2 0,20 2 0,20
_1.00
Fortalezas
Poseer una amplia trayectoria en el sector. 0,20 4 0,80 3 0,60
Altos niveles de gestidn con los clientes 0,13 4 0,52 4 0,52
18 afios de presencia en la Provincia de Cotopaxi. 0,10 3 0,30 2 0,20
Servicio Personalizado 0,08 3 0,24 3 0,24
Debilidades
Falta de personal de Instalacion. 0,12 4 0,48 4 0,48
Falta de un departamento de ventas. 0,20 4 0,80 4 0,80
Falta de Técnicos. 0,10 3 0,30 4 0,40
Gestion logistica muy basica. 0,07 2 0,14 3 0,21
Sumadel puntaje total del grado de atraccién _1.00 6,93 6,36

PA=Puntaje del grado de atraccion; PTA=Puntaje total del grado de atraccion

Puntaje del grado de atraccion: 1= sin atractivo; 2=algo atractivo; 3=mds o menos atractivo; 4=muy atractivo

Estudio de la matriz MPEC
Como conclusion se obtiene que la estrategia mas atractiva en estos momentos es la de
realizar alianzas estratégicas con empresas de agroquimicos, por presentar un mejor panorama

una vez analizados los factores externos y los factores internos mas relevantes.
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CAPITULO 111

3. PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA ECUARIEGO
3.1. Propuesta.
Filosofia empresarial.
La Filosofia Empresarial permite determinar e identificar los recursos disponibles, y lo que
aspira alcanzar en un tiempo determinado, considerando los recursos que tiene a disposicion
para ofrecer a sus clientes, para que de esa manera pueda tener un eje en su entorno laboral y

permita guiar todos los componentes operativos.

Mision.

La mision esta determinada en lo que Ecuariego anhela hacer, y se convierte en lo mas
importante en sus actividades diarias, en un tiempo determinado, destacando como puntos
importantes: a quién se dirige y qué es lo que oferta.

Se detalla a continuacién la mision actual: Ser una empresa comprometida con nuestros
clientes y en especial con el avance en los componentes de la agricultura y la construccion, en
los proyectos de riego e infraestructura hidraulica, ofreciéndoles las mejores soluciones,

tecnologia, eficiencia y eficacia con nuestros productos y servicios.

Vision.

La Vision determina lo que desea alcanzar en el futuro, considerando que se tiene que
estimar un tiempo para plasmar la idea a futuro.

Ecuariego al momento tiene expresada su vision: Llegar a ser una empresa referente a nivel
nacional en el area de soluciones integrales, relacionadas directamente con proyectos de riego
e infraestructura hidraulica, con altos estdndares de calidad, ofreciéndoles innovadoras
propuestas, productos y servicios, y gracias a esos componentes convertirnos en una empresa

lider y con proyeccion internacional.
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Valores institucionales.

Los Valores Institucionales en Ecuariego se convierten en los parametros que tiene la
empresa, destacando sus principios, normas y demas aspectos que dan sentido la realizacion de
sus actividades.

Como Principios Institucionales se destaca lo siguiente:

Constituyen un pilar importante en nuestra empresa, ya que los mismos son una directriz
tanto al momento de servir a nuestros clientes como al trato entre compafieros. Entre los méas
relevantes destacamos los mas importantes:

e Eficiencia: principio que tiene relacion directa con la calidad, tanto de los colaboradores

como de su portafolio de productos y servicios;

e Puntualidad: por el respeto a nuestros clientes, nuestros colaboradores y proyectos en
ejecucion;

e Responsabilidad: como una norma béasica de educacion y respeto, llegando a
constituirse como un pilar fundamental en todo momento y lugar;

e Integridad: porque es importante que prevalezca el respeto a nuestros clientes,
colaboradores y a nosotros mismos sin ningln tipo de supervision al momento de su
ejecucion.

e Empatiay colaboracién: porque todos los colaboradores sean capaces de identificar las
situaciones como si fueran propias de las demas personas y puedan aportar con el apoyo
correspondiente.

e Creatividad: siendo capaces de aportar con ideas innovadoras y viables al desarrollo de
nuestras actividades;

e Trabajo en equipo: para aportar con la simplificaciobn de las arduas tareas

encomendadas;
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e Honradez: demostrandolo en todo momento y lugar, porque es un principio que no

tiene precio y es tan sencillo de ponerlo en accion.

Objetivos Estrategicos.

Los Objetivos Estratégicos planteados se convierten en factores clave para el éxito en el
cumplimiento de la Vision Institucional y su politica de calidad, enmarcados en el desarrollo
de planes de accion que se implementen en la empresa acorde a sus necesidades y recursos.

Destacamos los siguientes Objetivos Estratégicos que se implementaran de acuerdo a la
planificacién establecida con los indicadores de desempefio de demés procesos, acorde a las

actividades, responsables, tiempo, recursos, con sus respectivos indicadores de gestion.

Tabla 8 Objetivos Estratégicos y Especificos

OBJETIVOS ESTRATEGICOS OBJETIVOS ESPECIFICOS

Diversificar el portafolio de productos y servicios,  capacitar al personal de ventas para actualizar o mejorar los conocimientos.
con la creacion de 2 nuevas divisiones comerciales

de la empresa en el afio 2018 Establecer nichos de mercado para cada producto y servicio

Disponer de un 5% de incremento en la variedad Mejorar la buena relacion existente con los proveedores actuales.

de productos y proveedores en los proximos 6
meses

Incrementar la rentabilidad de la empresa de un Fortalecer la fuerza de ventas de la empresa.

15% aun 30% en los proximos 5 afios

1. Diversificar el portafolio de productos y servicios con la creacion de 2 nuevas
divisiones comerciales de la empresa en el afio 2018.

La diversificacion de los productos y servicios permite divisar un panorama claro y amplio
del espectro comercial que tienen los sectores a los cuales se puede dirigir la empresa, para
potencializar las divisiones de ventas con mayor experiencia, el crear y fortalecer nuevas
divisiones de negocio para ofrecer el portafolio de productos y servicios que se tiene a

disposicion, y se puede alcanzar a poseer un potencial de ventas superior al de afios anteriores.
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Tabla 9 Objetivo Estratégico 1 y Objetivos Especificos

OBJETIVOS ESTRATEGICOS OBJETIVOS ESPECIFICOS

Diversificar el portafolio de productos y Capacitar al personal de ventas para actualizar o mejorar los conocimientos.

servicios con la creacion de 2 nuevas

divisiones de la empresa en el afio 2018 Establecer nichos de mercado para cada producto y servicio

En el presente objetivo estratégico se implementaran dos objetivos especificos:

e Ofrecer capacitacion al personal de ventas para actualizar o mejorar los conocimientos;

e Establecer nichos de mercado para cada producto y servicio.

La planificacién establecida con los respectivos, procesos acorde a las actividades,
responsables, tiempo, recursos, con sus respectivos indicadores de gestion, se aplicara el

siguiente cuadro de la planificacion para el presente objetivo estratégico.

Capacitar al personal de ventas para actualizar y mejorar los conocimientos.

La capacitacién constante es un parametro que permite actualizar los conocimientos y
técnicas a emplearse para la consecucion de las tareas asignadas, en especial cuando es
necesario guiar y brindar excelencia en el servicio al cliente, también en un tema tan amplio y
técnico como es el disefio, instalacion o ejecucion de un equipo de riego, en especial por los
diversos panoramas o situaciones diarias cuando existe asesoramiento en campo, porque es

necesario poseer un conocimiento especializado.
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Tabla 10 Cuadro de actividades a realizarse en la capacitacion del personal de ventas ECUARIEGO

ACTIVIDADES RESPONSABLES FECHA INICIO FECHA FIN RECURSOS INDICADOR META
Identificar las . . .
. Primer martes Primer . Sugerencias de
necesidades/ Departamento . Instalaciones ., 80% Nuevas
.. de cada jueves cada Capacitacion / Total .
hacer un Técnico . . de laempresa . necesidades
o trimestre trimestre de Sugerencias
diagnéstico
Realizar el ) Personal Depto.
Departamento Papeleria, .. .
cronograma de .. 03-sep-2018  04-sep-2018 Técnico / Total 100% Cumplimiento
o Técnico computadora
capacitaciones Colaboradores
é.mpatrtlr/l Debartamento Salade Personal Depto.
jecutare P _ 05-nov-2018 09-nov-2018 Reuniones de Técnico / Total 100% Cumplimiento
cronograma de Técnico
> la Empresa Colaboradores
capacitaciones
Rezhz;runa, Departamento Personal Depto.
r
prueba despues P L. 09-nov-18  09-nov-2018  Papeleria Técnico/ Total de  70% de efectividad
dela Técnico
S pruebas
capacitacion
Realizar el Departamento Cumplimiento /
. de Talento 10-nov-18  03-feb-2019  Papeleria Total de Metas ~ 95% Cummplimiento
seguimiento .
Humano establecidas
r
. . Gerenciay Correcciones
Tomar acciones Gerencia o Menos de un 5% de
. 04-feb-19 11-feb-19 Departamento especificas / Total . .
correctivas General . acciones correctivas
de Ventas Acciones

Tener un amplio conocimiento de cada actividad es importante, y es mas relevante cuando
se trata de la funcion mas importante en la actividad empresarial, las ventas. La capacitacion
al personal de ventas permitira que cada integrante pueda tener claro los conocimientos del
funcionamiento y lenguaje técnico apropiado al momento de realizar su gestion. La formacion
y preparacion estara hecho cargo del Departamento Técnico, quienes resolveran cada inquietud
0 nueva situacion particular que el departamento de ventas tenga. Se prevé iniciar cada
capacitacion el primer martes de cada trimestre en la sala de reuniones, y se concluira el primer

jueves de ese mismo trimestre.

Presupuesto de Actividades a realizarse en la capacitacion del personal de ventas de
Ecuariego
Esta considerado asignar el presente presupuesto para la realizacion de las actividades
programadas.
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Tabla 11 Presupuesto para la ejecucion de la capacitacion del personal de ventas

RECURSOS RECURSOS TOTAL
ACTIVIDADES RESPONSABLES CANTIDAD UNIDAD INDICADOR META
MATERIALES FINANCIERO PRESUPUESTO
Identificar las Papel 1 Resma 3,00 .
necesidades/ Departamento Sugerencias de 80% Nuevas
p, . Esferos 6 Unidad 2,70 USD 8,20 Capacitacion / Total 0 .
hacer un Técnico de Sugerencias necesidades
diagndstico Impresiones 10 Unidad 2,50 8
r
Realizar el Papel ! Resma 3,00 Personal Depto.
Departamento r . _ -
cronograma de Téenico Esferos 5 Unidad 2,25 UsD 9,00 Técnico/Total ~ 100% Cumplimiento
H H r
capacitaciones Impresiones 15 Unidad 375 Colaboradores
Papel 1 Resma 3,00
Impartir/ Personal Depto
Ejecutarel  Departamento Esferos 3 Unidad 135 ‘
Jed P .. USD 406,85 Técnico/Total ~ 100% Cumplimiento
i::;i'gt;aczan:es! Técnico Impresiones 10 Unidad 2,50 Colaboradores
itaci
Costo de 8 Horas 400,00
Canaritadnrec .
Realizar una Papel 1 Resma 3,00
rueba después Departamento r Personal Depto.
P L Esferos 24 Unidad 10,80  USD 19,80 Técnico/ Totalde  70% de efectividad
dela Técnico , (Uebas
capacitacion Impresiones 24 Unidad 6,00 P
Realizarel Departamento Papel ! Resma 3,00 Cumplimiento /
o de Talento Esferos 3 Unidad 1,35 USD 6,85 Total de Metas ~ 95% Cummplimiento
seguimiento Humano establecidas
Impresiones 10 Unidad 2,50
r
Papel 1 Resma 3,00 .
. . Correcciones
Tomar acciones Gerencia 4 . . Menos de un 5% de
. Esferos 3 Unidad 1,35 usD 9,35 especificas / Total ) .
correctivas General , Accl acciones correctivas
Impresiones 20 Unidad 5,00 caones
TOTAL: USD 460,05

Establecer nichos de mercado para cada producto y servicio.

Ecuariego tiene a disposicion diversas alternativas para el disefio e instalacion de proyectos

hidraulicos adicionalmente a los del area de los proyectos de riego, por ejemplo, en némina

constan profesionales (ingenieros agronomos) especializados en el tema de los cuidados que

reciben las plantas, y de igual manera en el &rea hidraulica, por tal motivo, se tiene un nuevo

potencial nicho de mercado, al momento de ejecutar proyectos dentro de la ciudad, mediante

el disefio, ejecucion y la construccion de fuentes ornamentales de agua, mismos proyectos que

se han realizado a peticion de ciertos clientes que solicitaron ese tipo de asesoramiento.

También se han realizado proyectos de asesoramiento en el tema relacionado con cultivos
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hidropdnicos verticales, y que al momento es otro potencial nicho de mercado para que se

pueda sacar provecho de los profesionales con los que cuenta en némina.

Tabla 12 Cuadro de actividades para establecer nichos de mercado

ACTIVIDADES RESPONSABLES FECHA INICIO  FECHA FIN RECURSOS INDICADOR META
Identificar . Nuevos Nichos /
. Departamento Instalaciones . . -
nuevos Nichos 05-nov-2018  14-nov-2018 Total Servicios 9 Nichos Definidos
de Ventas de laempresa
de Mercado Empresa
Realizar el Departamento Paveleria Personal Depto.
cronograma de P 15-nov-2018  18-nov-2018 P ’ Ventas / Total 90% Efectividad
o de Ventas computadora
diversificacion Colaboradores
Comunicar las . .
; Clientes antiguos +
nuevas Departamento Teléfono, .
o 20-nov-2018  20-nov-2018 . Clientes actuales/  100% del Personal
divisiones a de Ventas internet .
; Total de clientes
clientes
Promocionar
Depart t Papeleria, % Publicidad / Total ~ 75% del Total d
ofertasde  CCPAAMENtO 12018 28nov-201s | oPeler® % Publicidad /Tota o aellotarde
o, de Ventas pagina web Ventas Clientes
creacion
Realizarel Departamento Teléfono satisfaccion nuevas 95% del Total de
. P 30-nov-2018 18-dic-2018 . " divisiones / Total de 0 .
seguimiento de Ventas internet ., Clientes
Facturacion
. ) Gerenciay Facturacion por
Verificar Gerencia L, Incremento del 15%
04-ene-2019  08-ene-2019 Departamento Division / .,
resultados General -, en lafacturacién}
de Ventas Facturacion Total

El area hidraulica tiene diversas aplicaciones, como por ejemplo: riego, sistemas contra
incendios, acometidas domiciliarias, etc.; y porque la empresa realiza todas estas
actividades, es importante sectorizar el alcance que cada componente tiene, por tal motivo
los responsables de la ejecucién de la presente actividad son la Gerencia General y la
Gerencia de Ventas, donde se llevaré a cabo un anlisis de cada sector donde se tiene campo
de accion de manera general, y se estableceran divisiones comerciales con su encargado en
la gerencia de division para que se encomienden las tareas especificas y desarrollo de la

misma.
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Presupuesto para establecer nichos de mercado para cada producto y servicio.

Se ha considerado asignar el presente presupuesto para la realizacion de las actividades

programadas.
Tabla 13 Presupuesto para establecer nichos de mercado
Presupuesto
ACTIVIDADES RESPONSABLES RECURSOS CANTIDAD UNIDAD RECURSOS TotA INDICADOR META
MATERIALES FINANCIEROS PRESUPUESTO
Papel 1 Resma 3,00
Identificar Nuevos Nichos /
) Departamento . . . -
nuevos Nichos Esferos 4 Unidad 1,80 USD 8,55 Total Servicios 2 Nichos Definidos
de Ventas
de Mercado Empresa
Impresiones 15 Unidad 3,75
Papel 1 Resma 3,00
Realizar el Personal Depto.
Departamento . -
cronograma de Esferos 4 Unidad 1,80 USD 9,80 Ventas / Total 90% Efectividad
. e de Ventas
diversificaciéon Colaboradores
Impresiones 20 Unidad 5,00
Comunicar las Papel 1 Resma 3,00 . )
nuevas Departamento Clientes Antiguos +
. p Esferos 2 Unidad 0,90 USD 8,90 Clientes Actuales/ 100% del Personal
divisiones a de Ventas .
) Total Clientes
clientes Impresiones 20 Unidad 5,00
Papel 1 Resma 3,00
Promocionar
Departamento % Publicidad / Total 75% del Total de
ofertas de p Esferos 3 Unidad 1,35 USD 154,35 ° / ° )
o, de Ventas Ventas Clientes
creacion
Publicidad 2 Campafia 150,00
Papel 1 Resma 3,00
Realizar el Departamento i 95% del Total de
. P Esferos 3 Unidad 1,35 USD 14,35 divisiones / Total de ° )
seguimiento de Ventas L, Clientes
Facturacién
Impresiones 40 Unidad 10,00
Papel 1 Resma 3,00
Facturacién por
Verifi G i | to del 15%
eriicar erencia Esferos 3 Unidad 1,35  USD 14,35 Divisién / neremento del 157
resultados General L, en la Facturacién
Facturacion Total
Impresiones 40 Unidad 10,00
TOTAL: USD 210,30
2. Disponer de un 5% de incremento en la variedad de productos y proveedores en los

proximos 6 meses.

En bodega se tiene a disposicion un stock amplio de productos en accesorios de PVC y
tuberias de alta presion, pero no tiene una coordinacion inmediata de ciertos productos que son
frecuentes en la ejecucion de los proyectos y que tiene que solicitarlos a sus diferentes
proveedores, por tal motivo es importante desarrollar los siguientes puntos que se destacan a

continuacion:
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Tabla 14 Objetivo Estratégico 2

OBJETIVOS ESTRATEGICOS OBIJETIVOS ESPECIFICOS

Disponer de un 5% de incremento en la Mejorar la buena relacién existente con los proveedores actuales.

variedad de productos y proveedores en los
préximos 6 meses

En el presente objetivo estratégico se implementaran dos objetivos especificos:
e Mejorar la buena relacion existente con los proveedores actuales;

e Buscar nuevos proveedores con mejores condiciones de precio y producto.

Mejorar la buena relacidn existente con los proveedores actuales.

Un buen ambiente con los proveedores que se tiene a disposicion es vital para poder
coordinar de forma eficiente los distintos 6rdenes de pedidos para la ejecucion de los diversos
proyectos que se tiene, por tal motivo es importante tener un contacto fluido con los
proveedores. El propdsito es realizar una reunion con los representantes de ventas de los
proveedores para compartir las experiencias, emitir sugerencias que se tiene con el despacho

de los diferentes pedidos, ver la manera para poder mejorar el servicio.

Tabla 15 Cuadro de mejoramiento de la relacion con proveedores actuales

ACTIVIDADES RESPONSABLES FECHA INICIO FECHA FIN RECURSOS INDICADOR METAS
Identificar Departamento . Entrega de 90% Satisfaccion del
i Instalaciones .
relaciones con de 05-nov-2018 08-nov-2018 productos / Total servicio con
. de la empresa
proveedores  Adquisiciones Proveedores Proveedores
Realizar el Departamento pabeleria Personal Depto.
cronograma de de 15-nov-2018 18-nov-2018 P ! Adquisiciones / 100% Cumplimiento
L - computadora
colaboracién  Adquisiciones Total Colaboradores
Comunicar Departamento Teléfono Confirmaciones de
cronograma de de 20-nov-2018 20-nov-2018 internet’ proveedores / Total 100% Cumplimiento
participacién  Adquisiciones de proveedores
Reunion Departamento . NL‘Jmero de -
Area social asistentes x 100% Cumplimiento
proveedoresy de 21-nov-2018 21-nov-2018
L empresa proveedor / Total de Agenda
empresa Adquisiciones
proveedores
Realizar el Departamento Teléfono Nivel Satisfaccion
. de 30-nov-2018 06-dic-2018 . ! proveedores / Total 95% Cumplimiento
seguimiento . internet R
Adquisiciones de Pedidos
" Departamento , Pedidos por
Verificar Teléfono, .
de 04-ene-2019 08-ene-2019 . proveedor / total 90% Efectividad
resultados L internet
Adquisiciones Proveedores
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Para la ejecucion de los diversos proyectos se cuenta con componentes muy especificos, de
servicios o productos, como por ejemplo: Tuberias PVC de alta presion, accesorios de presion,
geomembrana de alta densidad, entre otros; por lo tanto la correcta eleccién de proveedores
que tengan, los conocimientos técnicos que la actividad lo requiere, y los productos para
ejecutar sin retrasos los trabajos encomendados, son elementos clave para el éxito en las

operaciones diarias.

El presente objetivo especifico tiene como finalidad el mejorar las buenas relaciones
comerciales existentes mediante reuniones semestrales con los representantes del departamento
de adquisiciones y sus proveedores, Yy se llevaran a cabo el segundo jueves de los meses de
abril y octubre en la sala de reuniones; de tal manera que habra un intercambio, resolucion de

inquietudes, ingreso de nuevos productos, revision de precios para poder ser mas eficientes.

Presupuesto en el mejoramiento de la buena relacién existente con los proveedores
actuales.
Se ha considerado asignar el presente presupuesto para la realizacion de las actividades

programadas.
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Tabla 16 Presupuesto en el mejoramiento de la buena relacion existente con los proveedores actuales

Presupuesto
RECURSOS RECURSOS TOTAL
ACTIVIDADES RESPONSABLES CANTIDAD UNIDAD INDICADOR META
MATERIALES FINANCIERO PRESUPUEST
Papel 1 Resma 3,00
Identificar Departamento Entrega de 90% Sastisfaccion
relaciones con de Esferos 2 Unidad 0,90 USD 7,65 productos / Total del servicio con
proveedores  Adquisiciones Proveedores proveedores
Impresiones 15 Unidad 3,75
4
Papel 1 Resma 3,00
Realizar el Departamento , Personal Depto.
cronograma de de Esferos 2 Unidad 0,90 UsSD 6,40 Adquisiciones / 100% Cumplimiento
colaboracién  Adquisiciones 4 Total Colaboradores
Impresiones 10 Unidad 2,50
Papel 1 Resma 3,00
Comunicar Departamento Confirmaciones de
cronograma de de Esferos 2 Unidad 0,90 USD 6,40 proveedores / Total 100% Cumplimiento
participacion  Adquisiciones de Proveedores
Impresiones 10 Unidad 2,50
4
Cuadernos 10 Unidad 0,75 Numero de
Reunién Departamento v Asistentes x 100% Cumplimiento
Proveedoresy de Esferos 10 Unidad 4,50 USD 75,25 N P
L. proveedor / Total de Agenda
Empresa Adquisiciones r
Alimentacién 10 Unidad 70,00 Proveedores
Papel 1 Resma 3,00
Realizar el Departamento Nivel de Satisfaccion
. de Esferos 2 Unidad 0,90 USD 7,65 proveedores / Total 95% Cumplimiento
seguimiento - i
Adquisiciones de Pedidos
Impresiones 15 Unidad 3,75
v
Papel 1 Resma 3,00
Verificar Departamento - Pedidos por
de Esferos 2 Unidad 0,90 USD 10,15  proveedor / Total de 90% Efectividad
resultados L.
Adquisiciones 4 Proveedores
Impresiones 25 Unidad 6,25

TOTAL: USD 113,50

Buscar nuevos proveedores con mejores condiciones de precio y producto.

El poder estar conectado con las diferentes ofertas que existe en el mercado local y
extranjero por medio del internet, se lo considera una ventaja competitiva que marca una gran
diferencia, y es por tal motivo el personal del departamento de adquisiciones deberan
programar en su agenda de actividades, la investigacion de nuevos proveedores, mismos
productos tienen que ajustarse a los requerimientos del mercado al cual se dirige la empresa,
que retinan las caracteristicas técnicas y apropiadas para poder realizar las instalaciones y la

correspondiente gestion de venta hacia los distribuidores.
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Tabla 17 Tabla de Identificacion de nuevos proveedores internacionales

ACTIVIDADES RESPONSABLES FECHA INICIO FECHA FIN RECURSOS INDICADOR META
Ide::fljczr Departamento Instalaciones Entrega de 5Nuevos
cantidad de de 05-nov-2018  08-nov-2018 productos / Total proveedores
proveedores . de laempresa . .
. . Adquisiciones Proveedores internacionales
internacionales
Realizar E|d Departamento Papeleria Nuevas Fichas
cronogra.rrja € de 15-nov-2018 18-nov-2018 P ’ Técnicas / Total 100% Cumplimiento
elaboracion de - computadora . o
. L. Adquisiciones Fichas técnicas
fichas técnicas
Departamento Fichas Técnicas por
Elaborar nuevas P . Computadore ) P 75% del total de
. .. de 20-nov-2018 09-dic-2018 dia / Total Nuevas
Fichas Técnicas . S . L productos
Adquisiciones Fichas Técnicas
Establecer Cumplimiento de
limient Departamento Instalaciones / Total d
cumplimiento de 21-nov-2018 15-nov-2018 normas o.a € 100% Cumplimiento
de nuevas L delaempresa normas en fichas
. L Adquisiciones o
fichas técnicas técnicas
Realizar el Departamento Instalaciones Cantidad productos
o de 14-nov-2018 17-mar-2019 sin ficha técnica / 100% Eficacia
seguimiento . de laempresa . ..
Adquisiciones total Fichas Técnicas
Verificar Departamento Papeleria Nivel cumplimiento
de 20-mar-2019 06-abr-2019 P " porproducto / Total 100% Eficiencia
resultados computadora

Adquisiciones

de cumplimiento

La realizacion del presente objetivo permitira ampliar la base de datos de proveedores en el

extranjero, donde sus productos deberan cumplir con algunos parametros, como por ejemplo:

e Cumplir con las exigencias técnicas que la actividad lo amerita, tanto en calidad y

precio;

o Ofrecer las garantias pertinentes, como certificados de calidad y de produccion;

e Contar con unos 10 afios de experiencia minima en la fabricacion de este tipo de

productos;

e Deberdn cumplir con las normas de calidad que el pais lo requiere.

Para tal actividad los colaboradores del departamento de adquisiciones la tercera semana de

cada mes, buscaran mediante el uso del internet y sus computadoras nuevos prospectos de

proveedores, mismos que se ajusten con la actividad comercial de Ecuariego. De la misma
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manera, es necesario que se pueda encajar con las condiciones que el proveedor solicite, como

por ejemplo: los depdsitos previos para la fabricacion de determinado lote de productos,
Presupuesto para buscar nuevos proveedores con mejores condiciones de precio y
producto.

Se ha considerado asignar el presente presupuesto para la realizacion de las actividades

programadas.
Tabla 18 Presupuesto para buscar nuevos proveedores
Presupuesto
RECURSOS RECURSOS TOTAL
ACTIVIDADES RESPONSABLES CANTIDAD UNIDAD INDICADOR META
MATERIALES FINANCIERO PRESUPUEST
\dentificar Papel 1 Resma 3,00
cantidad de Departamento Entrega de 5 Nuevos
de Esferos 2 Unidad 0,90 USD 6,40 productos / Total proveedores
proveedores . .
: A Adquisiciones Proveedores Internacionales
internacionales Impresiones 10 Unidad 2,50
Realizar el Papel 1 Resma 3,00 A
Departamento Nuevas Fichas
cronograma de . P Lo
., de Esferos 5 Unidad 2,25 uUsD 17,75 Técnicas / Total 100% Cumplimiento
elaboracién de - . —
. L. Adquisiciones Fichas Técnicas
fichas técnicas Impresiones 50 Unidad 12,50
Folletos 200 Unidad} 90,00
Elaborar nuevas DRI . Flfhas e 75% del Total de
: .. de Esferos 4 Unidad 1,80 USD 110,55 dia / Total Nuevas
Fichas Técnicas . ) L. Productos
Adquisiciones Fichas Técnicas
Impresiones 75 Unidad 18,75
Establecer Departamento Papel 1 Resma 0,75 Cumplimiento de
o . Lo
cumplimiento de Esferos 4 Unidad 1,80 USD 15,05 Normas/Tot_aI de 100% Cumplimiento
de nuevas . Normas en Fichas Agenda
. L. Adquisiciones L.
fichas técnicas Impresiones 50 Unidad 12,50 Técnicas
Papel 1 Resma 3,00
Realizar el Departamento Cantidad productos
o de Esferos 2 Unidad 0,90 USD 12,65 sin Ficha Técnica / 100% Eficacia
seguimiento L . A
Adquisiciones Total Fichas Técnicas
Impresiones 35 Unidad 8,75
Papel 1 Resma 3,00
Verificar Departamento Nivel cumplimiento
ifi
resultados de Esferos 2 Unidad 0,90 USD 11,40 por Producto / Total 100% Eficiencia
Adquisiciones Cumplimiento
Impresiones 30 Unidad 7,50
TOTAL: UsD 173,80
3. Incrementar la rentabilidad de un 15% a un 30% en los préximos 5 afos.

El objetivo mas recurrente que se plantean las organizaciones con fines de lucro es el generar

ingresos por concepto de la venta de los productos o la realizacion de proyectos de sistemas y

equipos de riego, por tal motivo, se destacan los siguientes objetivos especificos:
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Tabla 19 Objetivo Estratégico “Incrementar la rentabilidad de la empresa de un 15% a un 30% en los proximos 5 afios”

- Fortalecer la fuerza de ventas de la empresa.
Incrementar la rentabilidad de la empresa de

un 15% a un 30% en los préximos 5 afios

El presente objetivo estratégico detalla dos objetivos especificos:
e Fortalecer el departamento de ventas;

e Establecer alianzas estratégicas con empresas complementarias.

Fortalecer el departamento de ventas.

La razén de ser de una empresa es el disponer de un departamento de ventas sélido y
encaminado a la consecucion de objetivos y metas planteadas. Ecuariego se propone reclutar a
profesionales que cuenten con los conocimientos técnicos que el sector lo requiere, mediante
un proceso de reclutamiento de personal con un perfil profesional adecuado (Ingeniero
Agrénomo y Arquitecto/a) y con experiencia previa en:

e Manejo de sistemas de riego;

e Manejo de cultivos de ciclo corto;

e Disefio mediante el programa AutoCAD;

e Calculos de caudales y presiones de bombas.

e Disefio estructural.
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Tabla 20 Cuadro Fortalecimiento del departamento de Ventas de Ecuariego

ACTIVIDADES RESPONSABLES FECHAINICIO FECHAFIN  RECURSOS INDICADOR META
Identificar las Sugerencias de
i Departamento Instalaciones imi 100% de Nuevas
necesidades / p 16-nov-18 3-dic-18 Fortalecimiento b :
hacer un de Ventas delaempresa  Depto. Ventas / Necesidades
diagndstico Total de Sugerencias
Realizarel .
. Izared Departamento Papeleria Necesidades por
cronogr.an'.\a ¢ P 02-ene-2019  05-ene-2019 P ' Area/Totalde  100% Cumplimiento
fortalecimiento  de Ventas computadora .
necesidades
depto. Ventas
I'mpartlr/ : Personal Depto.
Ejecutar el Departamento Instalaciones o
10-ene-2019  21-ene-2019 Ventas /Total ~ 100% Cumplimiento
cronograma de Ventas de laempresa
Colaboradores
plan de
Realizar Nuevos puestos
llamamiento a Departamento Publicaciones Depto. Vtas. / Total 15 nuevos
Talento 03-feb-2019 18-feb-2019 pto. T )
concurso de Internet de Asistentes a candidatos
Humano ]
nuevas puestos [lamamiento
Nuevos
Eleccion de Departamento Instalaciones colaboradores 3 Nuevos
de Talento 18-feb-2019 21-feb-2019
nuevo personal delaempresa  Ventas/ Total colaboradores
Humano
personal de Ventas
Verificar , Total Ventas por  17% de incremento
Departamento . . Papeleria, B
Resultados de 04-jun-2019 10-jun-2019 Colaborador / Total  de lafacturacion
Ventas computadora

Contratacion

Facturacion mensual

Presupuesto para fortalecer al departamento de ventas de Ecuariego

Se ha considerado asignar el presente presupuesto para la realizacién de las actividades

programadas.
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Tabla 21 Presupuesto para fortalecimiento de fuerza de Ventas ECUARIEGO

Presupuesto
RECURSOS RECURSOS TOTAL
ACTIVIDADES RESPONSABLES CANTIDAD UNIDAD INDICADOR META
MATERIALES FINANCIERO PRESUPUEST
Identificacién Papel 1 Resma 3,00 Sugerencias de
de Necesidades Departamento Fortalecimiento 100% Nuevas
. Esferos 5 Unidad 2,25 UsD 17,75 i X
- Hacerun de Ventas Depto. Ventas / Necesidades
Diagndstico Impresiones 50 Unidad 12 50 Total Sugerencias
r
Realizar el Papel 1 Resma 3,00 )
, Necesidades por
cronogramade Departamento . P L
. Esferos 2 Unidad 0,90 USD 10,15 Area / Total de 100% Cumplimiento
fortalecimiento de Ventas )
r Necesidades
Depto. Ventas Impresiones 25 Unidad 6,25
Papel 1 Resma 3,00
Impartir - Personal Depto.
) Departamento . R
Ejecutar el de Ventas Esferos 5 Unidad 2,25 USD 10,25 Ventas / Total 100% Cumplimiento
cronograma Colaboradores
Impresiones 20 Unidad 5,00
r
Realizar Papel 1 Resma 0,75 Nuevos puestos
. Departamento -
llamamiento a . Depto. Ventas / 15 Nuevos
de Talento Esferos 2 Unidad 0,90 uUsD 4,15 ) i
concurso de Total Asistentes a Candidatos
Humano 4 .
nuevos puestos Impresiones 10 Unidad 250 llamamiento
r
Gerencia Sueldo nuevos
EsiElbleear General, Depto. colaboradores /
sueldos de X 7 pto. Econémicos 3 Sueldo 1.200,00 USD 3.600,00 100% Cumplimiento
Financieroy Sueldo Total
Nuevo Personal
Depto. Ventas Colaboradores
Gerencia Comisiones nuevos
Establecer -
. General, Depto. L. Comisiones colaboradores / .
comisiones por ) . Econdmicos 3 3% USD 108,00 R 100% Cumplimiento
Financieroy por venta Total comisiones
venta
Depto. Ventas colaboradores
Papel 1 Resma 3,00 Nuevos
Departamento
Eleccion d Colaborad 3N
ecclon de de Talento Esferos 2 Unidad 0,90 USD 6,40 olaboradores uevos
nuevo personal — Ventas / Total Colaboradores
Impresiones 10 Unidad 2,50 personal de Ventas
r
Papel 1 Resma 3,00
Verificar Departamento . Total Ventas por 17% de incremento
resultados de dpe Ventas Esferos 2 Unidad 0,90 USD 7,65 Colaborador / Total de la facturaciéon
contratacién 4 Facturacién mensual
Impresiones 15 Unidad 3,75
TOTAL: USD 3.764,35

Establecer alianzas estratégicas con empresas complementarias.

En los Gltimos afios en la industria de los agroquimicos se han realizado pruebas

relacionadas con la introduccién de nuevos productos complementarios hacia las empresas.

Uno de esos casos es el de Agripac - Plastigama, que en el transcurso del afio 2013 realizaron

una alianza estratégica para complementar el portafolio de productos que Agripac dispone.

Lastimosamente no llegdé a rendir los frutos esperados por Agripac, y se destaca los que

consideramos los factores que mas influencia tuvieron:

e Falta de stock en los puntos de venta, relacionados a accesorios y equipos de riego;
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e Falta de asesoramiento técnico especializado, de un profesional de disefio e instalacion;

e Falta de promocion hacia el cliente final (agricultor, floricultor, piscicultor, etc)

Posteriormente de la experiencia que Agripac tuvo, Ecuariego desea retomar esa iniciativa

con la finalidad de mejorar los puntos débiles que se obtuvieron anteriormente, con el propdésito

que se realice la formacion de alianzas estratégicas con empresas que son complementarias a

nuestra actividad, y que se observa un gran potencial, pero logrando corregir los errores

cometidos en primera instancia por Agripac, por ejemplo, la idea es promover que las empresas

de agroquimicos que se encuentren interesados en la formacién de esta alianza estratégica,

Ecuariego les ofrece el asesoramiento, stock de productos, disefio, instalacion y servicio post

venta de los sistemas y equipos de riego. Toda esta propuesta estara dirigida por la Gerencia

General y Gerencia Técnica de Ecuariego a partir del mes de octubre del presente afio.

Tabla 22 Cuadro para establecer alianzas estratégicas

ACTIVIDADES RESPONSABLES FECHA INICIO FECHA FIN RECURSOS INDICADOR META
di Hac’e;'und Departamento Instalaciones Ventas de
|agno§ icode B 16-nov-18 3-ene-19 Distribuidores / 5% Margen de Error
las Alianzas de Ventas de laempresa .,
. Total de Facturacion
Estratégicas
Realizar Plan de Departamento Papeleria, Ventas esperadas / .
. 15-ene-2019 15-feb-2019 100% Cumplimiento
Negocios de Ventas computadora total Ventas
Impartir / 10% Total de propuestas
. Departamento L . .
Ejecutar el Plan de Ventas 01-mar-2019 05-sep-2019 Facturacion / Total Alianzas 100% del Personal
de Negocios Anual Estratégicas
Evaluar Facturaciéon de
Gerencia Instalaciones i
resultados de 16-sep-2019  21-sep-2019 nuevas alianzas 80% Efectividad
Implementacié General de laempresa estratégicas /
n de alianzas Facturacion Total
X , Correctivos
Realizar Departamento i Papeleria, i L.
. 30-sep-2019 21-dic-2019 aplicados / total de  85% Cumplimiento
correctivos de Ventas computadora :
correctivos
Gerencia
Total Ventas por
Verificar General y Instalaciones i P 30% Incremento de
04-ene-2020 10-ene-2020 nuevo Asociado / .,
Resultados Departamento de laempresa -, la facturacién
Vent Total Facturacién
entas
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Presupuesto para establecer alianzas estratégicas con empresas complementarias.

Se ha considerado asignar el presente presupuesto para la realizacion de las actividades

programadas.

Tabla 23 Presupuesto para establecer alianzas estratégicas con empresas complementarias

RECURSOS RECURSOS TOTAL
ACTIVIDADES RESPONSABLES CANTIDAD UNIDAD INDICADOR META
MATERIALES FINANCIERO PRESUPUESTO
Papel 1 Resma 3,00
Hacer un Esf 4 Unidad 1,80 Ventas de
diagnosticode  Departament STeros nida ’ 5% M d
'agArl’f’s \coce e:avamte” © USD 617,30 Distribuidores / OWEIE=mEE
Estrla:;?sas é ventas Impresiones 50 Unidad 12,50 Total Facturacion error
r
gerso:al 1 Colaborador 600,00
perativo
Papel 1 Resma 3,00
r
Realizar Plan de Departamento Esferos 4 Unidad 180 USD 642.30 Ventas esperadas / 100%
. r ’ . .
Negocios de Ventas Impresiones 150 Unidad 37,50 total ventas Cumplimiento
cl:erso:al 1 Colaborador 600,00
perativo
Papel 5 Resma 15,00
Impartir - D Esferos 20 Unidad 9,00 Total de propuestas
Ejecutar Plan de e Vent USD 549,00 / total alianzas 100% del personal
Negocios € ventas Impresiones 100 Unidad 25,00 estratégicas
r
(I)’erso:al 1 Colaborador 500,00
perativo
Personal "
Evaluar Operativo 1 Colaborador 800,00 Facturacion de
resultados de Gerencia ; " X nuevas alianzas -
i , Vehiculo 1 Unidad 400,00 USD 1.440,00 L. 80% Efectividad
implementacié General . estratégicas /
n de alianzas Viaticos 12 Unidad 240,00 Facturacion Total
Personal "
@ i+ 1 Colaborador 800,00
perativo Correctivos
Realizar Departamento
correctivos :e Ventas Papeleria 1 Unidad 300,00 UsSD 1.125,00 aplicados / Total de 85% Cumplimiento
Correctivos
Impresiones 100 Unidad 25,00
Personal "
X 1 Colaborador 600,00
Verificar Gerencia Operativo Total Ventas por 30% Incremento
General y Vehiculo 1 Unidad 400,00 USD 1.480,00 nuevo asociado / § o,
Resultados ) de Facturacion
Depto. Ventas r Total Facturacion
Viaticos 12 Unidad 480,00
TOTAL: USD 5.853,60

Resultados Esperados.

Mediante la realizacion de los objetivos planteados, se espera llegar a obtener resultados

Optimos, para lo cual se pone a consideracion la siguiente tabla de resultados:
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Tabla 24 Tabla de Resultados Esperados

OBJETIVOS ESTRATEGICOS OBJETIVOS ESPECIFICOS ACTIVIDADES RESULTADO ANO 2019  RESULTADO ANO 2020 RESULTADO ANO 2021  RESULTADO ANO 2022  RESULTADO ANO 2023

Diversificar el
portafolio de
productos y servicios
con la creacion de 2

nuevas divisiones Crear las dreas de:
comerciales en la | Establecer nichos de mercado para  Sectorizar el alcance de Agricultura y

cada producto y servicio cada producto y servicio  Arquitectura Urbana,
Ornamental.

Capacitar al personal de ventas para
Incremento de cartera  Incremento decartera  Incremento decartera  Incremento de cartera  Incremento de cartera

actualizar o mejorar los Capacitacion Trimestral ) ) ) , ,
L. J 2 declientesenun3%  declientesenun9%  declientesenun15%  declientes enun23%  declientes en un 28%
conocimientos.

Crear la Division Fortalecer |a Division de
Agriculturay Agriculturay
Arquitectura Urbana.  Arquitectura Urbana.

Fortalecer el area de Crear la Division de

empresa en el afio proyectos Ornamentales Proyectos Ornamentales

2018.

Ampliar y redisefiar el Reestructurar la o .
priary Robustecer la cadena de Revision de Precios de

almacenamiento o cantidad de .
y distribucion Portafolio de Productos

Disponer de un 5%  Mejorar la buena relacion existente Reuniones Semestrales con  Mejorar la gestion de

de incremento en la con los proveedores actuales. proveedores despacho de productos -
logistica proveedores

variedad de
productosy

proveedores en los Buscar nuevos proveedores con Establecer relacion Establecer relacion

: o : Busqueda de proveedores : Importar 3 : Importar 5 Tener exclusividad con
mejores condiciones de precioy : comercial con 3 comercial con 5 :
por internet contenedores contenedores 1 empresa extranjera

proximos 6 meses. producto. empesas extranjeras empesas extranjeras

Reclutar personal
cualficado para el
departamento de ventas.

Incremento de Incremento de Incremento de Incremento de Incremento de
facturacionenun 8%  facturacionenun 15% facturacionenun27% facturacionenun31% facturacion en un 35%

Incrementar la Fortalecer la fuerza de ventas de la
rentabilidad de las empresa.
ventas de la empresa
de un 15% a un 30%

en los proximos 5 Establecer alianzas estratégicas con Proponer Alianzas Proponer Alianzas Establecer relacidon Firmar Alianza Tener presencia Tener una cobertura del

» | tari Estratégicas a empresas de Estratégicas a 50 comercial con al menos  Estratégica con al comercial en al menos 2% del territorio
anos émpresas complementarias Agroquimicos empresas 8 empresas menos 3 empresas 100 puntos de venta Nacional




Tabla 25 Plan Operativo Ecuariego implementado Plan Estratégico

Plan Operativo 2018 - 2022

{
{
i
1
|

2018 2019 2020 2021 2022 Total
Ingresos
Ventas a Crédito 67.358,86 84.198,58 101.880,28 125.312,74 130.406,75 509.157,20
Ventas en Efectivo 23.176,07 28.970,09 35.053,81 43.116,18 44.868,87 175.185,02
Ventas Alianzas Estratégicas 19.786,49 24.733,11 29.927,07 36.810,29 38.306,64 149.563,60
Cobro a Clientes 1.867,80 2.334,75 2.825,05 3.474,81 3.616,06 14.118,47
Total Ingresos 112.189,22 140.236,53 169.686,20 208.714,02 217.198,33 848.024,29
Egresos
Compra de mercancia 33.373,25 38.379,24 42.984,75 49.432,46 49.432,46 213.602,15
Pago de némina 19.477,52 22.399,15 25.087,05 28.850,10 28.850,10 124.663,92
Pago de Seguridad social 1.623,13 " 1.866,60 2.090,59 2.404,18 " 2.404,18 10.388,66
Pago proveedores 8.959,80 10.303,77 11.540,22 13.271,26 13.271,26 57.346,30
Pago de impuestos 1.748,79 1.992,26 2.216,25 2.529,84 2.529,84 11.016,96
Pago de servicios basicos 1.356,13 1.599,60 1.823,59 2.137,18 2.137,18 9.053,66
Pago de alquiler 9.600,00 9.600,00 9.600,00 9.600,00 9.600,00 48.000,00
Pago de mantenimiento 1.500,13 1.743,60 1.967,59 2.281,18 2.281,18 9.773,66
Costo Implementacion Alianza Estratégica 1.958,18 2.083,84 2.209,50 2.335,16 2.460,82 11.047,50
Pago de publicidad 1.513,79 1.757,26 1.981,25 2.294,84 2.294,84 9.841,96
Total Egresos 81.110,70 91.725,29 101.500,77 115.136,17 115.261,83 504.734,77
Flujo de caja economico 33.345,46 75.821,90 137.972,53 231.550,38 333.486,88
Financiamiento
Préstamo recibido 0 0 0 0 0 -
Pago de préstamos 6034,79 6034,79 0 0 0 12.069,58
Total Financiamiento 6034,79 6034,79 0 0 0 12.069,58
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Conclusiones

Durante el transcurso del presente trabajo de investigacion, se ha logrado llegar a las

siguientes conclusiones:

Se disefi6 un Plan Estratégico para Ecuariego, con el enfoque dirigido hacia incrementar
la rentabilidad de la misma, proponiendo la caracterizacion de problemas y
recomendacion de posibles soluciones;

Se realizd un estudio de las diferentes actividades en la organizacion, y como conclusion
se establece que se necesita hacer una implementacion de procesos que permitan
identificar las actividades relacionadas a las distintas areas;

Se realizé un andlisis al FODA, donde se puede concluir que la mayor fortaleza es la
amplia trayectoria de trabajo dirigido a los floricultores y agricultores de Lasso
seguidamente con calidad en su linea de productos; la mayor debilidad es que no cuenta
con personal de instalacion fijo y la falta de un departamento de ventas mejor
estructurado; la mayor amenaza es el ingreso de nueva competencia, y la mayor
oportunidad es la multiplicidad y versatilidad de su portafolio de productos y servicios

para en un futuro establecer alianzas estratégicas con empresas complementarias o
distribuidores a nivel nacional.

Se realiz6 un cronograma de actividades con la finalidad de mejorar los procesos e
incrementar la rentabilidad,

Se evidencio que los ingresos que produciran la implementacion del plan estratégico son
mayores, considerando los costos incurridos, y por consiguiente, se mejoraran los

beneficios; lo que demuestra la viabilidad del Plan Estratégico.
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Recomendaciones

Se recomienda poner énfasis en la formacién de un departamento de ventas estructurado,
lo que permitird ampliar el panorama y expectativa de sus ventas;

Se recomienda iniciar un programa de formacién de instaladores de riego, para poder
elegir a los mejores prospectos y fortalecer esta area tan vulnerable;

Se recomienda poner en ejecucion el presente plan estratégico, el cual permitira tener los
resultados esperados y cumplir con la finalidad del presente trabajo: Incrementar la

rentabilidad de un 15% a un 30% en los siguientes 5 afios.
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Lista de Empresas registradas en las bases de datos de AGROCALIDAD al mes de Julio

Anexo 1

2018
TOTAL MOMEBRE EMPRESA K* INSOREP ESTATUS TIPO DE EMPRESA
1 |amEEu & asocianos cra cTDA. SEELD/HA VIIENTE IMPCRT./DISTES.
z ﬁ'f:";;:;ﬁ"“u“ ASRICOLL S44 1D VIIENTE IMPCRT./DISTES.
3 |ACDMERCS&. aerrednin. s | vesgntr  |ToRM "“":r‘;';:'m'r HE
4 |ADRIANTECSAL 4LTD, JHA VIGENTE IMPORT./DISTES.
5 :‘I':f':l‘f ERIENTALRE ARNORIINT EC-EEVA PEHDIENTE A ALEEA
& |ammowicca 434-ETVA VIGENTE A ACEEA
T |AcARISMALEL 43TLD./ HA VIGENTE IMPORT./DISTES.
B |ASEICOLA MENDDIA 54 AGEINEN SEI-LDL/HA VIGENTE IMFORT./DISTES.
¥ |ASEICOLA CIENCIAS CORF Cli LTDA 431D/ HA EINCYACIDHN IMPCRT./DISTES.
Le :T"m"" EAMADERA. RYY FARILAL 1Rl VIGENTE IMFORT./DISTES.
Ls :f:::‘;ﬁ:;:::;‘ FETRNDAL FL. 1W-FFe.C /0 PEMDIENTE FAR,FORALDISTRIE
12 :E.lnl.:ﬁnn.r:u.nmu.m e IEILD; M PEMCIENTE IMPCRT./DISTES.
11 |ASEINDVASCIFNCE ECUADDE 54 ATRLLLHA VIGENTE IMFRRT./OISTEE.
P — e I L
L |ASEISEC ICUADOR A S05- EnlE P VIGENTE VA P ORT, 7D ISTLIE
1 |ASEITOPS& TRELD. J HA VIGENTE IMFORT./DISTES.
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3% |ACHOILEMENTOS S 44 L0 7 WA FIGENTT WA ORT./DIETHRIE.

it |AGEOFIELD Clk LTOA ATLsLEyTL FIGENTT WA ORT./DIETHRIE.

11 |acEocEamsa lisfeily B | PEMDIENTE WA ORT./DIETHRIE.
ACEAINCUSTRIA T

11 |REFRESERTACIOMES ACROBEFRAIN | 337-Falb./rFa VIGEMTE | PodAL/iMPORT BETAIR
ik

34 |ACHOKLMERSA. L0 HA FIGENTT WA ORT./DIETHRIE.

1 |AcEmOMPAYI ik 1TEA 413 L5 /A FIGENTT WA ORT./DIETHRIE.

36 |ACHOMUTRIENTES CA. 4FIL0. /WA FIGENTT WA ORT./DIETHRIE.

17 |acsormocisos s 9L ERLD /A FIGENTT ERTATNFORT./DIETRS.
AGEOEAD FRODECTOS

i 138 ERib. /WA FIGENTT ERTATNFORT./DIETRS.

¥ |AGROFECUARIDS C14 LTDA. R ! e !
IMPORTACIONES ¥ EXPORTACIONES

11 |o@ FRODUCTOS DEL AGRO SILOFEN w07 LEL £ HA FIGENTT WA ORT./DIETHRIE.
ik LT

{MPORT (EXPORT./OIETRE

3 |AGEOTA DA LTDA ITT1ER0.  HA VIGENTT JREEER

3 |ama a0 EETa VIGENTT A ALREA

31 |AMBACROEA. L3E BaLOLS MA FIGENTT INVATNBORT,/DIETRES.
AFACEA AGEOLINEAS DEL PACIFRCD

T 0 EEVA FEMDIENTE A ACREA
Bk

34 |ABCOMEC 5 aiiainimo | vigpemg  |TORRAVASIMPERTEG

TRIE

3 |AERLECEA &7 107 HA FIGENTT WA ORT./DIETHRIE.

36 |ACEHOMERDET EL HUEATO Clk 170K i LB A FIGENTT WA ORT./DIETHRIE.

37 |ABTSTALIFESCIENCE SCUADOE S i< 107 Bk FIGENTT WA ORT./DIETHRIE.

gg  [AFOCRALION GARADERQL SERAA IS FIGENTT WA ORT./DIETHRIE.
ORI
ASOCIACION NACIGMAL DE N . -

B RTADGERES DE CAEAD ANECACAD 467 = EEY ViGENTT A TERREETRE

4 |ASFEOAGROCIA LTDA JRHLE /WA FIGENTT WA ORT./DIETHRIE.




AVGUET CROF PROTECCION ECUADOR

LU iy #1310 JHA VIGENTE BMPORT./DISTEIR.

41 |BARAPLASZ A Ha1-Fa LB HA VIGEMNTE PORAL ! IHIFCAT [EISTRID

41 |SASF ROUATORIANA 5.4 LR-ID. / HA. VIGEMTE BMPORT./DISTEIR.

44 |BAYEREA LU-L0L AL VIGEMNTE BSPORT./DISTRIE.

45 |92 REPRESEMTACIONES CI& LTEA &Be-LD7 MA VIGEMTE SSPORT./DISTRIE.

+E ::'::I::.::T;J:E:I :":u";": ™ [+N] VIGEMNTE BEFACIENTANTE

47 :m:‘::::’;::: :":u“;' FELEY 53R VIGEMNTE BEFACIEFTANTE

i :::::::;:::E';‘:: [ROTAM TR VIGENTE AEFARSENTANTE

47 |SEESTERFELD ECUADORSA. FRE-LOFMA VIGEMNTE SSPORT./DISTEIR.

52 |SEORESEARCH Cl& LTDA. §E . FRERLD. HA VIGEMTE mm""“";‘_"ﬁ‘;:'m".r o

5L |EELIUSLATINASA 453 LE 7 MA VIGEMNTE SSPORT.DISTEIR.

52 |CHEW - TECH 5.4 FRI-LOTMA VIGEMTE BMPORT./DISTEIR.

53 |CHEWICROP S& FrTyi=Rrs VIGENTE BMPORT./DISTEIR.

54 |CHEWIE BIL EZUASOR S A, TTJrd W SSPORT./DISTRIE.

REHOVATION

55 |CHEWIPLAST DELSURSA&. P10 WA VIGENTE BMPORT./DISTEIR.

56 |CHEWTICA BEDADDRSA. 19e-LE. 0 B PEMEIENTE SSPORT./DISTEIR.
ARTSTA-LIFESCINNEE ECUADDR 5.4,

57 |(CHEMTURS SPECLALTIES BCUADDE ATRIE HA VIGEMTE BMPORT./DISTEIR.
&)

58 |coLmMsUMOSTA 44 BEY VIGEMNTE & TERRESTRE

5% |COMERCIAL ACROFARM Cl&. LTDA L ERLD.  NA VIGEMTE ENYVATHMPORT./DISTESR.

2 |UPLECUADOR 5.4 LER - LB 7 MA VIGENTE BMPORT./DISTEIR.

Wt EOMIAALL INFORTADORA ¥ BlEJHA VIGEMTE SSPORT./DISTRIE.

EISTRIGUIDOAA BT IMPFOET 5.4




CORAGRD [FEERINVA SALOME

61 | aLtAGARES S05A) &EA LBk i ENTE BPORAT./ DIETRIE.
& |CORSULTLAME EiA LTOA. £3.L0 / HA i ENTE BPORAT./ DIETRIE.

4 |CORPORACICN ACRICOLA “COFA" BA. £E.1D. J WA AEHEVASDN BPORAT./ DIETRIE.

& ::::Lﬁlm ALTANZASA R1E. / FA AEHEVASDN BPORAT./ DIETRIE.

ik Eﬂ:gﬁ;x:m:ﬂ'ﬂ” e LEALE/ WA i ENTE BPORAT./ DIETRIE.

& |eRETamsa FTRE- T AEHEVASDN BPORAT./ DIETRIE.

Wi |cROPTECH A SR EEL A i ENTE BPORAT./ DIETRIE.

i mﬂj:::::gun— BRlL B/ HA it BT BPORAT./ BIETRIE.

4 |ed AERD £ DORAERD FEL0 LA it BT BPORAT./ BIETRIE.

T |eqik)A DEL BEVADOR SA. FER 5 FA o ENTR SPORAT./ DIETRIE

g [PUPOCEA FROTECTORESQUIMICRE |44 RaFailaBasy| oo FARL FORLN BRYATNAOR

FARA L CAMPO 5. HA s SEKFOAT /DISTRIE

71 |euPoNT DML ECvADDRSA. T T o BN SPORT./ DIETRIE

T4 |ecoAfELBONE 54 PRLEnd. Mk | mEHmvacin |MFon T RORTDIETRS
e rrre T [ ey SERVEEEE
t6 |ecwasuRcossa. 443 LE ¢ HA i ENTE BPORAT,/ DIETRIE

7 |ecmATAMINED SA. HEE-LD.HA i ENTE BPORAT,/ DIETRIE

il :ﬂ”f:::':""“ DR SOLVENTES 5.4 TRV i ENTE BPORAT./ DIETRIE.

T4 |eLIcAGM ClA LTDA. 48d- LE(mrl FHA|  VGEMTE BPORAT./ DIETRIE.

B |EMAGAGVET ClA. LTDA wlE EalD /i i ENTE ENVAIMPORT./DIETRSE.
Bk f:::“':f'“"“'m VESETAL 433 EEV PEMDIETE A TERASETRE

g [RMPRELL DR SANIDAD VESETAL IT6EEN i ENTE A TERASETRE

IMEFECTSER YV 54




ESFACROTEC FSFECLALICATES

Bl | rabemsan cls LTEA A0 - Er LD M VIGENTE INYVA TMPORT./OISTRZE,
B4 |ESPECTROCROM CLL LTOA. SRR-L D e’ A VIGENTE BSPORT./OISTRIR
ENVA /IHFORT (EXPORT,/
B |FAREIDVET 5.4 B En L BB HA VIGENTE v
pIsTAIE,
B |FARMAGRDSA 4AE-L0HA VIGENTE SSPORT./OISTRIR
B |FARMEXSA 19E.LD 7 MA VIGENTE SSPORT./OISTRIR
FEREES CORDERD COMPARLL DE
¥ |-pmgpcio s 4. AFECoR 1L BRLD S MA VIGENTE INVA TMPORT./OISTRSE,
BR |FELIZCAMPESING Sl LT MR VIGENTE SSPORT./OISTRIR
BTELIZANTES DEL FACIFICD
¥ | mracicsa T04-LE 7 HA VIGENTE SSPORT./OISTRIR
TELIZANTES LATEVOAMERICANDS
TELA CIA. LTEA
W B LI §MA VIGENTE SSPORT./OISTRIR
FERTELILANTES ¥ AGROGUIME DS
e 4AE-L0HA VIGENTE SSPORT./OISTRIR.
EURDFEDS IUROFERT S.4. J
W #43-L0HA VIGEMTE BPORT./OISTRIR
W1 |PUMICAR Z&. &ED- BBV VIGENTE & ACREA
W4 |PUMICRALES 54 449 E5F VIGENTE & TERRESTED
BB |PUMIPALMGL 5. ELEFFA REHEVAEIH i ALREA
W |FPUMIPLASAS ECUADDR 41 15 PEMOIINTE & TERRZSTEED
GLOBALCHEM QUinaCoes
¥ |mpusTRiaEs v AcRicDLAs 474 FolO/HA VIGENTE FORAL M IHIPCEAT EASTRIE
CIALTOA.
W |GREFD GRANDET-ROMAN 54 44E LD ¢ HA VIGENTE SSPORT./OISTRIR
¥ |HELM AGES ELUADDR SA. 4TE-LOHA VIGENTE SSPORT./OISTRIR
L0 |EILEDA INVESTMENTS LIMITED LIl B REHEVAEIH IHMPORT. AL
gy [RORACIC LLEERTO VELASGUED 148 ZEV VIGENTE & TERRZSTEED
BUINTD
102 |WORTIFLORA ANDINA 4. 145 LI WA VIGEMTE BPORT./OISTRIR




Anexo A

Disefio de la Ficha de Observaciéon Directa

FICHA DE OBSERVACION DIRECTA
Aplicada al area de afluencia de: Lasso, Pastocalle y Tanicuchi

1. ¢Cuantos establecimientos de venta de agroquimicos y de sistemas de riego existen
en el sector de Lasso?
Respuesta:

Existen 4 locales de asesoramiento y venta de agroquimicos y productos pecuarios.
Se destacan los productos como: semillas para cultivos de ciclo corto, enraizantes
que permiten una mejor absorcion de los nutrientes dirigidos a las plantas,
productos que son dirigidos al mejoramiento de los cultivos y a la cura de
enfermedades de las plantas.

Existen 2 locales de venta y distribucion de equipos y sistemas de riego. Se puede
destacar que los locales disponen de variedad de productos de PVC y tuberias de
alta presion.

2. ¢Cuéntos establecimientos de venta de agroquimicos y de sistemas de riego existen
en el sector de Pastocalle?
Respuesta:

Existe 1 local de asesoramiento y venta de agroquimicos y pecuarios. Como
productos se destacan: variedad de semillas para cultivos de ciclo corto,
enraizantes que permiten una mejor absorcion de los nutrientes dirigidos a las
plantas, y productos que permiten la cura de enfermedades de las plantas.

No existen locales de venta y distribucion de equipos y sistemas de riego. Los
moradores del sector se dirigen al sector de Lasso para comprar repuestos y
accesorios de riego.

3. ¢Cuantos establecimientos de venta de agroquimicos y de sistemas de riego existen
en el sector de Tanicuchi?
Respuesta:

Existe 1 local de asesoramiento y venta de agroquimicos y pecuarios. Como
productos se destacan: variedad de semillas para cultivos de ciclo corto,
enraizantes que permiten una mejor absorcion de los nutrientes dirigidos a las
plantas, y productos que permiten la cura de enfermedades de las plantas.

No existen locales de venta y distribucion de equipos y sistemas de riego. Los
moradores del sector se dirigen al sector de Lasso para comprar repuestos y
accesorios de riego.
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Anexo B

e

\—

Encuesta de Preferencias

La presente encuesta tiene como objeto realizar una recopilacion de informacion y obtener datos que
nos permitiran analizar la situacion actual de les integrantes de la cadena de produccion,
eomercializacion y utilizacion de agro-quimicos y sistemas de riego en el sector agricola.

*0bligatoric

Direccion de correo electronico *

Tu direccion de correo electrénico

Indique su actividad o campo de accion *
Agricultor

Empresa de Agro-quimicos

Empresa de Riego

Estudiante

Ingeniero Agrénomo

OO0O0O0O0O0

Asesor Agrénomo

O

Otro:

£ Con cuanta frecuencia utiliza productos quimicos en su actividad?
+*

) Diaria

() semanal
(O qQuincenal
) Mensual

() No utiliza

i Por gqué medio dosifica usted el fertilizante en los cultivos? *
Manualmente

Meochila dosificadora

Fertimigacion

Mo dosifica

O000O0

Otroc

iTiene asesoramiento especializado en relacion a la dosificacion
de fertilizantes? *

O si
) No

() Es especialista
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¢ Tiene asesoramiento técnico en el manejo y disefio de sistemas
de riego?

O si
() No
(O Estécnico

En la escala del 1 al 5, jcudnio sabe usted de fertirrigacion? *

Considerando que 1 es el nivel més bajo. y 5 puede considerarse como un experto.

1 2 3 4 5

Nada O O O O O Experto

¢Con qué frecuencia utiliza usted sistemas de riego? *
() Diario

(O semanal

(O quincenal

(O Mensual

(O No utilizo

¢Qué caracteristicas considera usted que son importantes en un
local de asesoramiento al agricultor?

Preferencias

Venta y asesoramiento de productos
Agroguimicos

O

Venta y asesoramiento técnico de Sistemas de
Riego

Venta y asesoramiento en Insumos y Equipo

Agricola

Servicio a domicilio

Showroom

Capacitaciones constantes

Servicio personalizado

Promociones

©C OO OO0 0 O0O0

Precios accesibles

En la escala del 0 al 5, ;le gustaria que en un mismo local existiera
venta de productos agro-guimicos y sistemas de riego?. *
Donde 0 es un nivel de desagrado y 5 e=s lo que le gustaria més

0 1 2 3 4 5

No me gustaria () O O O @) @) Me gustaria

mucho

-
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