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1. Planteamiento del problema

El Agroquimico del sefior Juan Macias Bustamante, con RUC 1203177272001, esta
ubicado en la parroquia Caracol en frente de la farmacia econdmica, cerca del parque central, se
denomina Agroquimico “Los Troncos”. Este negocio inicid sus actividades el 6 de abril del 2020.
Tiene la matriz en la parroguia San Juan del canton Puebloviejo. Se dedica a la venta de todo tipo
de insumos quimicos que previenen, repelen y controlan cualquier plaga de origen animal o vegetal
ya sea durante la produccion, almacenamiento, transporte y distribucion de productos agricolas;
también ofrece asesoria en las distintas etapas de los cultivos. Este negocio es administrado por el
Ingeniero Pascual Suarez, el local es alquilado y cuenta con un rétulo en la parte superior con el
nombre y el logo del Agroguimico. Su horario de atencion es de lunes a sdbados, de 09:00 a 17:00;

cuenta con los siguientes problemas:

A medida que la demanda de los productos agroquimicos aumenta, incita a que los
proveedores de estos insumos, suban el precio de los mismos, tal fue el caso del Agroquimico “Los
Troncos” que en mas de una ocasion se ha visto afectado por este problema, por lo tanto ha tenido
que aumentar la inversion original para abastecer el establecimiento de productos y en
consecuencia incrementar el valor de los agroquimicos dentro del local comercial, es por ello, que
se encuentran productos con poca salida, porque el costo llega a ser algo elevado y los clientes en
ciertas ocasiones optan por realizar las compras en negocios competidores cuyo valor es favorable
a su economia, cOMo consecuencia es una inversion en insumos sin retribucién y que genera un

capital sin movimiento para el negocio.

Asimismo, en el establecimiento ha disminuido la afluencia de compradores debido al
aumento de los competidores en la parroquia, lo cual provoca que los clientes reales y potenciales

tengan la opcion de elegir a los negocios rivales ya sea por precios bajos, variedad o mayor calidad



en sus productos; atin mas la competencia a diferencia del Agroquimico “Los Troncos” cuenta con
personal de trabajo muy bien capacitado quienes tienen amplio conocimientos de las caracteristicas
y valor de los productos que ofrecen, esto hace que la atencion a los clientes sea mucho mas rapida

y satisfactoria lo cual genera ventajas competitivas a su favor.

Durante inicios de cada afio, se da la produccién de maiz, soya, arroz, cacao y otros
productos alimentarios, por lo tanto se compran grandes cantidades de fertilizantes, herbicidas,
insecticidas y semillas puesto que al ser Caracol una parroquia donde la mayoria de sus habitantes
son agricultores, se espera vender todos los insumos ya adquiridos por los proveedores, sin
embargo debido a la apertura de establecimientos dedicados a la misma actividad comercial que
en el Agroquimico “Los Troncos” y las deficientes promociones para vender los productos con
poca salida han provocado que los insumos quimicos para el control de plagas y semillas caduquen,
porque no se cumplié con el pronostico de venta realizado y como consecuencia estan las pérdidas

economicas para el negocio.

En la actualidad, el alto nivel de competitividad en el mercado ha generado que los costos
para publicitar algin emprendimiento y sus productos sean mayores, es asi como el Agroguimico
“Los Troncos” design6 cierta cantidad de dinero para promocionar el local a través de anuncios en
la radio y en letreros publicitarios los cuales duraron poco tiempo cémo consecuencia de sufrir un
deterioro por factores climaticos, no obstante, la cantidad de dinero invertida fue insuficiente para
difundir publicidad y generar contenido en redes sociales como Facebook, Instagram, Twitter,

entre otras.

Adicionalmente, hace 8 meses se inaugurd un nuevo local dedicado a la venta de insumos
agroquimicos que se ubico a la vuelta del Agroquimico “Los Troncos”, a la entrada de la parroquia

y hace 5 meses nuevamente inicio sus actividades otro negocio, ofreciendo los mismos productos
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que en el agroquimico ya nombrado, lo que disminuye la oportunidad de realizar nuevas ventas e
impide la retencion de clientes potenciales e incita a los ya fidelizados ir a otro lugar para comprar
sus insumos agroquimicos por la diferenciacion en marcas, la publicidad que realizan y las
promociones atractivas de los fines de semana ofertando los productos a precios bajos, aplicando

descuentos por dias festivos.

Los proveedores de los agroinsumos que abastecen normalmente al Agroquimico “Los
Troncos” incumplen con los pedidos realizados debido al mayor nimero de competidores y gran
demanda de los mismos, es asi que se ha negociado con otros proveedores, sin embargo estos
cobran altos valores por los agroinsumos, Por otra parte, en ocasiones, los clientes manifiestan
quejas sobre los fertilizantes adquiridos exponiendo que no son eficientes como les habian
mencionado antes de comprarlos, lo que genera que las personas emitan comentarios negativos
sobre el lugar e incluso que las personas recomienden a los demaés visitar la competencia debido a

la insatisfaccion con los productos que compraron.

Por altimo, debido a todos los factores ya mencionados, las ventas son estaticas, es decir,
su incremento es poco significativo para el negocio, puesto que el volumen de ventas fue
relativamente el mismo en el ltimo semestre, generado por la falta de estrategias para superar la
competencia del Agroquimico “Los Troncos” necesarias para atraer la atencion de nuevos clientes
y que el establecimiento obtenga mayores ingresos. Otro problema presente en la local es el carente
conocimiento del personal encargado en ausencia del administrador, quien desconoce de la
informacion acerca de los productos y sus precios, lo que provoca la deficiente atencion a los
clientes al momento de resolver inquietudes respecto a las propiedades de los agroinsumos, su

eficiencia y costos.



2. Justificacion

El estudio de caso se realiza con la finalidad de tener conocimientos sobre el nivel de
competitividad del Agroquimico “Los Troncos” de la parroquia Caracol, a través del analisis
interno y externo, es decir, las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas del
establecimiento, para determinar las distintas consecuencias del aumento de la competencia en
cuanto al volumen de ventas, entrada y fidelizacion de los clientes y los factores que influyen en
la diferenciacion del local frente a la competencia englobando aspectos como el precio de los

productos, calidad, promociones, publicidad y atencién al cliente.

Los beneficiados son el propietario y administrador del Agroquimico Los Troncos, porque
mediante la recoleccion de la informacion relevante en el local se pueden identificar los
inconvenientes que imposibilitan obtener las ganancias esperadas y a su vez realizar los ajustes
necesarios, acogiendo las recomendaciones brindadas, para que de esta manera el establecimiento
tenga mayores ingresos y un mejor nivel competitivo, asimismo los clientes también son los
beneficiados en vista que, al conocer aquellos puntos fuertes y débiles del negocio en comparacion
a los rivales a través de su perspectiva, se tendra en consideracion su posicion para la aplicacion

de estrategias.

Este estudio de caso es significativo porque al realizar un analisis FODA, se lograra
detectar y evaluar las falencias que hay dentro del establecimiento para plantear mejoras que le
permitan al mismo ser competitivo en el mercado abordando caracteristicas diferenciables que
beneficien al crecimiento de la pyme, como mejor atencion y fidelizacion de clientes, personal
capacitado, productos de calidad con cémodos precios, evitando que la competencia sea superior
0 asuma un rol importante dentro del mercado, puesto que asi el agroquimico sera el reconocido

en la parroquia y el que esté posicionado en la mente del comprador.



3. Objetivos del estudio

Objetivo General:

Evaluar el nivel de competitividad en Agroquimico Los Troncos en la parroquia Caracol,

recopilando informacion de relevancia acerca de la situacion actual del establecimiento.

Objetivos especificos:

1. Identificar los problemas existentes en el negocio, a través de un anélisis FODA.
2. Establecer los factores diferenciables de la competencia, mediante una matriz comparativa.
3. Recomendar estrategias para mejorar el nivel de competitividad, por medio del analisis de

la informacién recopilada.



4. Linea de investigacion

Este estudio de caso titulado Nivel de competitividad en Agroquimico “Los Troncos” en
la parroquia Caracol, es un diagnostico del nivel de competitividad en el que se analizan los
diversos factores competitivos, con el que se buscd hacer una evaluacion de las oportunidades y
amenazas para identificar caracteristicas diferenciales del establecimiento, accion de suma
importancia para el negocio y que representa una ventaja competitiva frente a la competencia, este
trabajo esta relacionado con la linea de investigacion: Gestion financiera, administrativa, tributaria,

auditoria y control y se enmarca en la sublinea empresas e instituciones publicas y privadas.

Existe una directa relacion entre las actividades correspondientes del Agroquimico “Los
Troncos” en la parroquia Caracol y la linea de investigacion: Gestion financiera, administrativa,
tributaria, auditoria y control puesto que es una empresa comercial dedicada exclusivamente a la
venta de insumos agroquimicos los cuales previenen, repelen y controlar cualquier plaga que en
mayoria de ocasiones se presenta en los diferentes cultivos, cuyo mercado esta conformado por
pequerios y grandes agricultores, lo que trae consigo aumento del nivel de la competencia, debido

a la demanda de los insumos.

El estudio de caso esta enmarcado dentro de la sublinea empresas e instituciones publicas
y privadas, debido a que la variable a estudiar es el nivel de competitividad en el Agroquimico
“Los Troncos” institucion que representa el sector privado de la economia que ofrece productos
agroguimicos necesarios en las actividades agricolas, asi mismo dentro de la empresa, se involucra
de politicas y procedimientos que ayudan de guia para poder realizar toda esta serie acciones; las

mismas que se plantean en forma de recomendacion en este documento.



5. Marco conceptual

El Agroquimico del sefior Juan Macias Bustamante, con RUC 1203177272001, esta
ubicado en la parroquia Caracol en frente de la farmacia econdmica, cerca del parque central, su
matriz estd ubicada en la parroquia San Juan, se denomina Agroquimico “Los Troncos”. Este
negocio inicid sus actividades el 7 de junio del 2021, surgio6 debido a la pandemia, era administrado
por la esposa del propietario, pero actualmente quién lo administra es el Ingeniero Pascual Suarez
y en ocasiones cuando el administrador no estd presente queda a cargo de un familiar del
propietario, el local es alquilado, pequefio y cuenta con un rétulo en la parte superior con el nombre

y el logo del Agroguimico.

Este establecimiento se dedica a la venta de todo tipo de insumos agroquimicos que
previenen, repelen y controlan cualquier plaga de origen animal o vegetal ya sea durante la
produccion, almacenamiento, transporte y distribucion de productos agricolas, y que colaboran en
el desarrollo rapido de las plantas y en el defoliado, desecado o en la proteccion del deterioro del
producto, esta actividad comercial es de gran ayuda para los agricultores porque la mayoria de las
personas de la parroquia se dedican al cultivo de arroz, maiz, soya, cacao y demas productos

alimentarios.

Dentro de sus objetivos empresariales estd: aumentar la utilidad de los agricultores
mediante indicaciones sobre el buen uso y manejo correcto de los agroquimicos, para mejorar la
produccion y generar mayores ingresos econémicos lo que mejoraréa su nivel de vida. Otro objetivo
es mantener los niveles de productividad, ofreciendo insumos agroquimicos de calidad que
satisfagan la necesidad propia del agricultor en cuanto a la produccién de los alimentos ya sea para
su propio consumo o0 para la venta, y a su vez que estos insumos contengan sustancias que

minimicen su impacto en el medio.



Nivel de competitividad

El nivel de competitividad es un elemento que permite medir a una organizacién en cuanto lo
competitivas que pueden llegar a ser ya sea dentro del mercado o en los ambitos mediante los
cuales se estén manejando, usando diferentes estrategias ya sea para afrontar amenazas o
problemas del entorno, ademas de ser una pieza clave para el desarrollo de las empresas y de la

economia nacional (Barreto Cruz, 2018, pag. 10).

De acuerdo a Bayon Perez (2019), en la practica, pues, se puede entender a una empresa como
competitiva cunado esta capacitada para generar sistematicamente alguna clase de ventaja que sea
aprovechable comercialmente en comparacion con el resto de las empresas con las que se compite
en el mercado. El punto de partida para generar lo que se entiende como una ventaja competitiva,
término popularizado por M. Porter, radica en que a los productos ofertados se les atribuya en el
mercado un valor superior frente a los presentados por la competencia. Y tal “valor superior” tiene

dos unicas fuentes:

-Un coste comparativamente menor.

-Unas caracteristicas propias que les diferencien (pag. 12).
Competitividad

Para Alarco, et al., (2011 como se cit6 en Barreto Cruz, (2018), pag. 10), la competitividad es la
capacidad de las empresas para crear servicios y productos a través de los cuales se pueden obtener
beneficios y utilidades, de modo que los consumidores estén dispuestos a comprar una empresa en
particular, prefiriéndola a sus competidores. La idea mas comin que tenemos sobre el término

competencia se relaciona con la capacidad de producir mas produccion al menor costo posible. Es
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en este marco que se relaciona con la productividad, el valor agregado y los factores necesarios

para obtenerla.

Importancia del estudio de la competitividad para las empresas

La competitividad juega un papel muy importante ya que determina el éxito o el fracaso de las
empresas, y su estudio ayuda a comprender aun mas su funcionamiento tanto a nivel internacional
(competitividad entre paises) como empresarial (competitividad dentro de las empresas) (Becerra

Bizarron y otros, 2020, pag. 112).

Ek, Morales y Canto (2019, como se cit6 en Becerra Bizarrdn y otros, (2020), pag. 112) mencionan
que la competitividad es ahora un tema importante en muchas empresas que se dedican a la
comercializacién para lograr la aceptacion del cliente con respecto a su competencia. Por tal
motivo, para estas empresas es cada vez mas necesario brindarle al consumidor un producto que

cumpla con los estandares de calidad que el mercado demanda.

Competitividad en términos macroeconomicos

La competitividad en términos macroeconomicos es una medida que denota la interrelacion del
pais con el resto del mundo. En el contexto hipotético, el papel de la empresa como base
fundamental de los procesos productivos y transformadores de la economia pasa a un segundo
plano. En consecuencia, es forzoso otorgarle la relevancia necesaria ya que no es posible el logro
de un mayor desarrollo y el crecimiento de un sector industrial sin promover y ejecutar cambios
fundamentales en los procesos tecnoldgicos y en los métodos gerenciales. Dichos cambios deben
estar vinculados a las mejoras de tecnologia, renovacién de maquinaria y equipo, inversion en

investigacion y desarrollo, mejoramiento de la calidad, disefio de productos, reestructuracion de
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los gremios empresariales y formas de crédito, entre otro condicionamiento (Bermeo Mufioz, 2018,

pag. 34).

Ventajas y desventajas en la competitividad

Ventajas

Roldan (2015 en su informe “Competitividad”, como se cit6 en Sudrez Lopez, (2017)) afirma que

las ventajas que ofrece la competitividad son:

-Crecimiento en el pais.

-Las organizaciones ofrecen buena produccién, la cual es de calidad.

-La competencia incita a que haya mayor desarrollo local y mejoramiento de la calidad de vida.

Por su parte, Salim & Carbajal (2006 en su investigacion “Competitividad: marco conceptual y
analisis sectorial para la provincia de Buenos Aires”, como se citdé en Suarez Lopez, (2017))

mencionan otras ventajas de la competitividad:

-El aumento del esfuerzo se centra en areas organizativas y en todos los procesos que involucran

y relacionan a la competitividad.

Desventajas

-Algunas personas sienten frustraciones con un entorno de trabajo aparentemente competitivo y
prefieren hacer su trabajo y ser juzgados en funcion de objetivos claros, en lugar de un entorno

competitivo interno y en constante cambio.

-La comparacion continua puede llegar a ser agotadora, molesta y eventualmente deprimente.

AUn mas para aquellos trabajadores que se desempefian de correcta y buena manera, puede ser
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desalentador que la competencia sea continua. Este resulta ser un tipo de ambiente desalentador

y estresante.

-Al momento que los empleados se refieren entre unos a otros como competidores, puede sabotear
la cooperacion y el trabajo en equipo. Incluso puede llevar a los empleados a sabotear los esfuerzos
de avance de los demas, lo que genera desconfianza y miedo, lo que no es un buen ambiente de

trabajo.

-Ocasionalmente los objetivos organizacionales pueden perderse en la batalla. Puesto i los
empleados prestan mas atencion en vencer a la competencia dentro de la organizacion que en lograr
realmente los objetivos de la misma, lo cual podria significar que, en general, son menos

productivos para hacer crecer o anticipar el negocio.

-Cuando una persona no gana una competencia, eso puede significar un desmotivador de ahi en
adelante, reduciendo de esta manera la productividad futura después de que termine la primera

competencia (Afez, 2022).

Factores de la competitividad

Factores internos

De acuerdo a Ramirez (2016, como se citd en Romero Suérez y otros, (2020), pag. 22), el factor
interno, hace referencia a las conductas que afectan de forma negativa la competitividad en las
empresas y que tienen un origen ético son: la desleal competencia, el que no cumpla con las normas
de las empresas, las condiciones econdémicas, el nivel de formacion y la corrupcion; asimismo, la
pérdida de tiempo del personal y la ausencia de claridad con los clientes al momento de realizar el

operaciones de atencion al cliente.
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“Factor interno es la capacidad que hay en las organizaciones que permiten tener una mejor
eficiencia en todos sus recursos y poder asi aumentar los factores de colaboracion de los bienes”

(Suérez Lépez, 2017, pag. 39).

Factores externos

Aragon y Rubio (2005, como se citd en Becerra Bizarrén y otros, (2020)) también mencionan que
los factores se clasifican en dos grandes grupos los cuales son: los internos y externos. Entre los
externos se sitlan aquellas variables que se derivan del entorno de actuacion de la empresa y por
otro lado el conjunto de caracteristicas estructurales que moldean el entorno sectorial o industria,

bajo la cual se desarrolla la competencia de las empresas.

Ventaja competitiva

Segun Michael Porter se denomina ventaja competitiva a el valor que una empresa puede ser capaz
de crear para sus clientes, a precios competitivos frente a sus competidores para servicios
equivalentes o la prevision de los productos diferenciados donde las ganancias tienen superioridad

a los costos (Barreto Cruz, 2018, pag. 12).

Por otra parte, segun Porter (1982, como se cité en Mendoza Condor & Stucchi Tapia, (2022)), el
liderazgo en costo se basa en que una empresa ofrezca sus productos a menor costo dentro de una
industria. Esta estrategia demanda una eficiencia en instalaciones e infraestructura, reduccion en
costos a partir de la especializacion, manejo de los gastos, areas de investigacion y desarrollo,

publicidad entre otros.

Rath Chipani (2018) afirma que “el diferenciarse proporciona un aislamiento contra la rivalidad
competitiva, por la lealtad de los clientes hacia la marca y la menor sensibilidad al precio
resultante. También aumenta utilidades, lo que evita la necesidad de una posicion de costo bajo”.
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“El enfoque, que consiste en especializarse en un dado segmento del mercado y en ofrecer el mejor
producto pensado expresamente para los reales requerimientos de nuestro segmento” (Méndez

Sanchez y otros, 2018).

Estrategia Competitiva

La estrategia competitiva es una combinacion de fines (metas) que busca la compaiiia y medios
(politicas) con que trata de alcanzarlos. Las compafiias aplican distintas designaciones a algunos
de los conceptos anteriores. Por ejemplo, algunas emplean términos como mision u objetivo en
vez de metas; otras emplean tacticas en lugar de politicas funcionales o politicas operativas. Pese
a ello, el concepto esencial de estrategia se refleja en la distincidén que se da entre medios y metas

(Porter, 2015, pag. 169).

Fuerzas competitivas

Competidores potenciales

Hill y Jones (2009, como se cité en Donawa Torres & Morales Martinez, (2018), pag. 101), indican
que aquellas organizaciones que producen bienes y servicios similares a los de una organizacion
en particular son competidores. Esto quiere decir que, los competidores son organizaciones que se
debaten por los mismos clientes. Los competidores potenciales son organizaciones que
actualmente no operan en un entorno especifico de la industria, pero pueden unirse si es que lo

desean.

Proveedores

Los proveedores con superioridad de poder captan mayor parte de valores para si mismos cobrando

altos precios, restringiendo la calidad o los servicios, o transfiriendo los costos a los participantes
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del sector, y son capaces de extraer rentabilidad de una industria que es incapaz de transferir los

costos a sus propios precios (Espinoza Mina & Espinoza Gallegos, 2021, pags. 4-5).

Compradores

En palabras de Hill y Jones (2009, como se cité en Donawa Torres & Morales Martinez, (2018),
pag. 103), los compradores de la empresa pueden ser los usuarios individuales que adquieren los
productos en el tltimo momento, es decir, los usuarios finales o las organizaciones que distribuyen
los productos de las industrias a los usuarios finales como comercializadores ya sea al menudeo o

mayoreo.

En cambio, David (2013, como se citd en Donawa Torres & Morales Martinez, (2018), pag. 103)
menciona que cuando los clientes estan concentrados, son mayores o compran fijandose en el
volumen, su poder de negociacion significa una parte importante de fuerza que involucra a la
intensa competencia de la industria. Si la negociacion con los consumidores es mayor, 1os negocios
rivales podrian buscar de responder con estrategias comerciales o servicios especiales para

fidelizar clientes.

Por otro lado, Espinoza Mina & Espinoza Gallegos (2021) indican que los clientes son capaces de
capturar mas valor si tiende a incitar que los precios disminuyan, reclaman mayor calidad o
mejores servicios y, por lo regular, provocan que los participantes del sector se desafien; todo esto
en contra de las ganancias de la industria. Un grupo de clientes tiene el poder de la negociacion si
hay menor cantidad de compradores, los productos del sector se estandarizan o a su vez no se

diferencian entre ellos (pags. 4-5).
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Sustitutos

Porter (2009, como se citdé en Donawa Torres & Morales Martinez, (2018), pag. 103) Distinguir
que el producto sustituto realiza la misma o la funcion del producto de la empresa, pero de forma
diferente. Explica que se puede sustituir cuando se puede prescindir del producto, se prefiere
comprar un producto usado a comprar uno nuevo, o que el consumidor fabrique y lleve el producto
0 servicio a casa. Argumenta que cuando el riesgo de los sustitutos es alto, las ganancias de la
empresa caeran, porque los sustitutos no solo limitan las ganancias en tiempos normales, sino que
también reducen la cantidad de energia eblica que se puede generar y la empresa puede

beneficiarse de ellos en tiempos buenos.

Espinoza Mina & Espinoza Gallegos (2021) manifiestan que un sustituto cumple la misma funcién
0 una parecida que el producto de una industria mediante distintas formas. Si la amenaza de
sustitutos es superior, la rentabilidad en el sector se ve afectada. A veces, la amenaza de la
sustitucién ocurre en la cadena o indirectamente, cuando un producto sustituto reemplaza al
producto del territorio del comprador. Siempre hay productos alternativos, pero a menudo es facil
pasarlos por alto porque pueden ser muy diferentes del producto de la industria. La alternativa no
es comprar algo, comprar algun producto usado en contraposicién de uno nuevo, o hacerlo uno

mismo. (pags. 4-5).

Rivalidad entre los competidores actuales

La rivalidad entre competidores toma la forma de una manipulacion familiar del sitio, utilizando
tacticas como la competencia de precios, guerras publicitarias, ofertas de servicio al cliente,
productos o buenas garantias. La rivalidad ocurre cuando uno o0 mas competidores sienten presion

0 ven una oportunidad de mejorar su posicion. En la generalidad de las industrias, las tacticas
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competitivas de una compaiiia influyen profundamente en otras y, por tanto, provocan represalias
o esfuerzos por contrarrestarlas; en otras palabras, las compafiias dependen unas de otras. Este
patron de accion y reaccién mejora la situacion de la empresa o industria que lo inicia. Si se
intensifican los ataques y contraataques, todas las compafiias llegan a sufrir las consecuencias y

entonces la situacion empeora (Porter, 2015, pag. 171).

Recursos para analizar los factores que afectan en la competitividad

Matriz FODA

De acuerdo a Thompson (1998, como se citd en Funes Tapia, (2018), pags. 3-4) el nombre de esta
herramienta es tomado de las siglas, es proveniente del acronimo en inglés SWOT (Strenghts,
Weaknesses, Opportunities, Threats), que en espariol se refiere a fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas. El andlisis de la matriz FODA consiste en la evaluacion de fortalezas y
debilidades para diagnosticar en conjunto la situacion interna de la organizacién, asi como la
evaluacion externa, es decir, oportunidades y amenazas. Asimismo, es considerada una
herramienta sencilla y la cual permite obtener una perspectiva en general sobre la situacion

estratégica de alguna organizacion determinada.

Segun D. McConkey (1988, como se citd en Funes Tapia, (2018), pags. 3-4) las fortalezas y
debilidades tienen un origen interno es decir competen a la persona o empresa analizada, en
concreto una fortaleza es: alguna funcion que ésta realice de la adecuada manera, como son ciertas
capacidades y habilidades del personal con ciertos atributos psicologicos y la evidencia de su
competencia. El otro aspecto que se ha identificado como fortaleza es que los recursos se
consideran igualmente valiosos y competitivos de la organizacion como un logro que genera esta

o0 una favorable situacion presente en el medio social. En contraposicion de acuerdo al mismo autor
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define debilidad como “un factor de vulnerabilidad en la organizacion o simplemente una actividad
que se realiza en la empresa de forma ineficiente, lo que la coloca en una situacion débil”. Una vez
que se conoce cudles son las fortalezas y debilidades es importante trabajar sobre estas, de acuerdo
con las que tengan mayor preponderancia, es importante no descuidar ninguna de las dos y no
cometer el error de tratar de equilibrarlas, ya que esto propiciara un desequilibrio interno, lo que
se debe buscar es conocer las debilidades para convertirlas en oportunidades de mejora y potenciar
las fortalezas. Las oportunidades y amenazas a diferencia de las fortalezas y debilidades son de
origen externo a laempresa o a la persona, Las oportunidades se definen como fuerzas ambientales
externas que estan fuera del control de la organizacion, pero que representan factores de
crecimiento potencial o mejora. La oportunidad entre ellos es un factor de gran importancia que
de alguna manera ayuda en la conformacion de las estrategias de las organizaciones. Las amenazas
son la representacion de la suma de fuerzas ambientales fuera del control de la organizacion, pero

representan aquellos aspectos negativos o fuerzas y potenciales problemas.

Matriz Evaluacion de Factores Externos (EFE)

“La Matriz de Evaluacion de Externalidades nos brinda una forma mas detallada de analizar las

externalidades y como su presencia afectard a la organizacién” (Sarchi Salcedo, 2020, pag. 3).

Contreras (2006, citado en Cachay Maluquish y otros, (2015)) indica que la elaboracion de la

matriz EFE incluye cinco pasos:

-Prepare una lista de oportunidades y amenazas que determinan el éxito empresarial.

-Asignar un peso relativo a cada factor, desde 0,0 (nada importante) hasta 1,0 (muy importante).

-Asigne una puntuacion del 1 al 4 a cada determinante, donde 4 = respuesta superior, 3 = respuesta
superior al promedio, 2 = respuesta media 'y 1 = respuesta deficiente.
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- Multiplique el paso de cada factor por sus puntos para obtener la puntuacion ponderada. - Adicién
de una calificacion ponderada para cada variable para determinar el peso total de la institucion.
Independientemente del nimero de oportunidades y las amenazas clave incluidas en la matriz EFE,
el peso total més alto posible de una organizacion es 4,0 y el peso total méas bajo posible de 1,0.
Media ponderada 2,5. Un promedio ponderado de 4,0 indica que la organizacion esta respondiendo
de manera 6ptima a las oportunidades y amenazas en su campo. Un promedio ponderado de 1.0
indica que las estrategias de la empresa no estan aprovechando oportunidades ni evitando

amenazas externas. (pags. 23-24).

Matriz EFI

Muente (2019) afirma que Matriz IFE, también conocida como MEFI, significa Matriz de
Evaluacidn de Factores Internos. Es la herramienta que permite la realizacion de un diagnostico
interno y por ende comprender las fortalezas y las debilidades en una empresa 0 de sus areas
funcionales. Antes de planificar una estrategia o incluso lanzar un nuevo producto, es importante
que comprenda sus fortalezas y debilidades para poder pensar en ellas y mejorarlas antes de que
sea demasiado tarde. Para hacer un buen trabajo evaluando los factores internos, todo lo que

necesita hacer es seguir estos pasos bastante detallados y especificos:

Pasos para crear una matriz EFI

Primero crea una tabla y complétala.

-Crea una tabla con cuatro columnas, la primera sera para hacer una lista de las fortalezas y
debilidades de la industria que deseas analizar, tantos factores como sea posible ellos. Establezca

el valor del indice.
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6. Marco metodologico
Meétodo

Se utiliz6 el método de investigacion de analisis comparativo para resaltar las
caracteristicas diferenciables del Agroquimico “Los Troncos” frente a la competencia, por lo tanto
se llevaron a cabo técnicas de investigacion tales como la entrevista, la encuesta y el analisis de
la informacién recopilada, asimismo se usaron los instrumentos correspondiente a cada técnica
como: cuestionario de entrevista y encuesta y la matriz comparativa, y con los resultados obtenidos

recomendar estrategias para mejorar el nivel de competitividad en el establecimiento.

Técnicas

Las técnicas que se utilizaron fueron la entrevista dirigida al propietario del Agroguimico
“Los Troncos”, que permitid tener conciencia sobre las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas en el agroguimico; la encuesta a los clientes mediante un cuestionario de preguntas
cerradas para conocer acerca de los factores diferenciables del establecimiento y la competencia,
y a su vez recomendar estrategias para mejorar la competitividad del agroquimico a través de otra

técnica de la investigacion como lo es el analisis de la informacion.

Instrumentos

Los instrumentos que se usaron fueron el cuestionario de entrevista al propietario
compuesto de 8 preguntas abiertas que permitieron llenar la matriz FODA,; el cuestionario de la
encuesta para los clientes constaba de 8 preguntas cerradas, para tener conocimiento sobre las
caracteristicas que hacen diferente al agroquimico sobre la competencia y el Gltimo instrumento
que se utilizo fue la matriz comparativa para reflejar la informacion necesaria y asi recomendar

estrategias que den solucidn a los problemas de competitividad del establecimiento.
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7. Resultados

Al aplicarse los instrumentos para la recoleccién de la informacion por medio de la entrevista, se

alcanzan los siguientes resultados, en donde los aspectos de mas relevancias proporcionados por

las unidades de observacion, se presentan a continuacion y son estos datos los cuales han servido

como base para realizar conclusiones validas:

Tabla 1.

Resultados de la entrevista que se aplico al propietario de Agroquimico “Los Troncos”.

Orden Preguntas Datos relevantes encontrados
1 ¢Cudles considera usted que son los -Aumento de la competencia.
problemas que afectan dentro del -Poca entrada de clientes.
establecimiento? -Altos precios de agroinsumos por parte de los
proveedores.
-Personal suplente con poca capacidad de atencion.
-Escasa publicidad en redes sociales.
2 ¢Cuales cree usted que son las -Pérdidas econdmicas.
consecuencias de los problemas del -Mala imagen para el establecimiento.
negocio? -Mayor inversion.
-No se llegan a las ventas esperadas.
3 ¢Cuales consideraria usted que son -Atencion personalizada.
las fortalezas del Agroquimico? -Personal con valores.
-Asesoramiento total en sus cultivos.
-Ubicacion de los productos a vista de los clientes.
4 Dentro del mercado, ¢cuales son las -Alquiler de local econémico.
oportunidades para el Agroquimico? -Expansién en el mercado.
-Ampliacion de local.
-Contratacion de personal suplente capacitado.
-Adquirir variedad de marcas en insumos agroquimicos.
5 ¢Cudles cree que son las debilidades -Falta de capacidad del personal suplente encargado.
del Agroquimico? -La escasa publicidad.
-Alto precio de los insumos agroquimicos-
-Los productos en ocasiones caducan.
-Ventas estaticas.
6 ¢Cuales cree usted que son las -Lacompetencia.

amenazas del negocio?

-Las extorsiones.

-La crisis econémica del pais.

-Alza en los precios de los productos.
-Cambio de gusto de los clientes.

Fuente: Entrevista aplicada al propietario de Agroquimico “Los Troncos”.
Elaborado por: Britney Becilla Contreras.
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Al ejecutar la encuesta a los clientes se extrajeron los siguientes datos:

Tabla 2. Matriz Comparativa

Criterios de evaluacion:

La empresa es superior al competidor. +1
La empresa es inferior al competidor. -1

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de Agroquimico “Los Troncos”.

Posicion de Agroquimico “Los Troncos” con

Factores Diferenciables respecto a la competencia.
Agroventanense Agrofértil
Entrada de clientes -1 -1

Precio de productos son al

alcance de los clientes B B
Atencion al cliente -1 -1
Calidad de insumos agroquimicos -1 +1
Publicidad -1 -1

Elaborado por: Britney Becilla Contreras.
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8. Discusion de resultados

Una vez aplicada la entrevista al propietario para identificar los problemas que existen en
el establecimiento a través de una matriz FODA, y de acuerdo a la respuestas de cada pregunta se
obtuvo como resultado que los problemas que afectan en el establecimiento son: el aumento de la
competencia, la poca entrada de clientes, el alto precio de insumos agroquimicos por parte de los
proveedores, el personal suplente con poca capacidad de atencién, productos de baja calidad y
escasa publicidad en redes sociales, todo aquello provoca pérdidas econdémicas, mala imagen para

el establecimiento, una mayor inversion e inconvenientes para cumplir con las ventas esperadas.

Por otra parte, en las fortalezas del agroquimico destacaron la atencion personalizada, el
personal con valores, es decir, el ser personas responsables, respetuosas y amables, también el
asesoramiento total para los cultivos, la ubicacion de los productos a vista de los clientes y la
variedad de los insumos agroquimicos; en las oportunidades se resalté el alquiler del local el cual
es econdémico y su ubicacion es la adecuada, otra oportunidad es la ampliacion del negocio, la

contratacion de una persona suplente capacitada y la buena relacion humana con los clientes.

Al preguntarle al propietario sobre las debilidades del establecimiento respondié que son
la escasa publicidad lo cual es un problema que hace que el negocio no sea tan conocido, los
productos que no se venden en ocasiones caducan y provocan pérdidas econdémicas, las ventas
mantienen su mismo porcentaje, es decir son estaticas, asimismo las amenazas para el negocio son
las extorsiones que actualmente se estdn dando en los diferentes locales comerciales, la crisis
econdémica del pais, el incremento en los precios de los productos que incita a la subida de los
insumos dentro del local y como otra amenaza también se consider6 el cambio de gusto de los

clientes.
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Al realizar la encuesta a los clientes para determinar los factores diferenciables de la
competencia mediante una matriz comparativa, se realizaron preguntas para comparar el
Agroquimico Los Troncos, frente a los competidores: Agroquimico Ecuared, agrogquimicos
Vegetal y los que estan fuera de la parroquia, al preguntar sobre en donde preferian realizar las
compras de los productos agroguimicos, se observd que la mayoria de personas en diferentes
porcentajes prefieren hacerlo en la competencia, reflejando asi en la matriz que la entrada de

clientes en agroguimico Los Troncos es inferior a sus competidores.

Asimismo al preguntar sobre el precio de los productos, los clientes manifestaron que en
el agroquimicos los Troncos, solo a veces y rara vez los productos son de acuerdo a su economia
personal, mientras que en la competencia en la mayoria de ocasiones si lo son; por otro lado, al
querer saber sobre el lugar en donde se les brinda mayor atencion, gracias a los porcentajes
reflejados se constato que en la competencia la atencion es del agrado de los clientes, y esto genera
una ventaja competitiva para los competidores a diferencia del establecimiento, reflejando que en

este aspecto también son superiores.

Al encuestar sobre la calidad de los productos se visualiz6 que en agroquimico Vegetal los
insumos son de mayor calidad frente al agroquimico Los Troncos, mientras que en Ecuared son
inferiores, en cuanto a la publicidad, los clientes manifestaron en un gran porcentaje que no se
publicitan los productos como si lo hacen los competidores, esto genera también que la
competencia sea superior en este aspecto al negocio, en general al reflejar en la matriz comparativa
se observé que los factores diferenciables son: la entrada de clientes, el precio de los productos, la
atencion al cliente, la calidad de los insumos agroquimicos y la publicidad en donde la competencia

casi en su totalidad es superior al Agroquimico Los Troncos.
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9. Conclusiones

Los problemas que existen en el Agroquimico “Los Troncos” son el aumento de la
competencia que provocan la poca entrada de clientes y las ventas estaticas, tiene como fortalezas
el asesoramiento total en los cultivos de los clientes y la correcta ubicacién con visibilidad de los
productos, sin embargo tiene debilidades como elevados precios de los insumos agroquimicos y el
personal suplente que atiende a los clientes no cuenta con una correcta capacidad de atencion, a
pesar de aquello cuenta con la oportunidad de contratar el personal adecuado y adquirir variedad
de marcas en insumos agroquimicos, para contrarrestar amenazas como la competencia y el

cambio de gusto de los clientes.

Los factores diferenciables de la competencia son la entrada de clientes en donde la
competencia tiene mayor llegada de los mismos, el precio de los productos no es de acuerdo a la
economia de los clientes, la atencion no siempre es satisfactoria, la calidad de los insumos
agroquimicosy la publicidad estan en un nivel inferior con relacion a los competidores, todos estos
factores son los que generan ventajas competitivas a los negocios como Agroventanense y

Agrofértil segun lo reflejado en la matriz comparativa con respecto a Agroquimico Los Troncos.

Acorde a los resultados extraidos de la matriz FODA, se considera que se debe contratar
a un personal suplente con capacidad y conocimientos suficientes para brindar atencién de calidad
y satisfactoria a los clientes, adquirir variedad de marcas de insumos agroquimicos para tener
productos de calidad a precios de acuerdo al nivel econémico de los clientes, difundir mas
publicidad del local para que sea conocido dentro y fuera de la parroquia, mantener el
asesoramiento total en los cultivos para diferenciarse de la competencia y realizar promociones de

los productos préoximos a caducar.
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10. Recomendaciones

Adquirir variedades de marcas de productos para aumentar la entrada de compradores y
que los clientes ya fidelizados puedan elegir los insumos agroquimicos que necesiten y que los
precios de éstos sean de acuerdo a su economia personal, también se sugiere realizar un plan de
recomendaciones de los productos proximos a caducar para que el cliente se interese por los
mismos y los adquiera, para evitar pérdidas econdémicas y generar mayores ingresos, asimismo
contratar al personal suplente con la capacidad y conocimientos suficientes para asesorar a cada
uno de los clientes para que brinde una atencién de calidad que genere buena imagen para el

negocio.

Difundir méas publicidad del local para que sea conocido dentro y fuera de la parroquiay a
su vez captar la atencion de nuevos compradores, también ofrecer insumos agroquimicos de alta
calidad y a comodos precios para diferenciarse de la competencia, brindar experiencias agradables
y satisfactorias asesorando las compras de cada cliente, aun més realizar publicaciones y generar
contenido de los productos a través de las redes sociales con el fin de posicionarse en la mente de

los clientes reales y potenciales para generar mayores ingresos y ser superior a los competidores.

Ampliar el local para llamar la atencion de nuevos clientes, aprovechando la ubicacion,
ofreciendo todo tipo de productos agroquimicos de calidad, siendo la primera opcion de los clientes
potenciales. Realizar promociones de ventas como sorteos en redes sociales, descuentos en
productos proximos a caducar y asi generar mayores niveles de ventas y prevenir el cambio de
gusto de los clientes. Crear planes de inversion con respecto a la compra de los agroinsumos. A su
vez difundir mayor publicidad sobre el establecimiento y mantener el asesoramiento total en los

cultivos para posicionarse en la mente del comprador.
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ANnexos

Anexo 1. Registro Unico de Contribuyentes

_ Certificado
Registro Unico de Contribuyentes

Apellidos y nombres Nimero RUC

MACIAS BUSTAMANTE JUAN ERNESTO 1203177272001

Estado Régimen

ACTIVO REGIMEN MICROEMPRESARIAL

Inicio de actividades Reinicio de actividades Cese de actividades
18/05/2018 No registra No registra

Jurisdiccion Obligado a llevar contabilidad
ZONA 5/LOS RIOS / PUEBLO VIEJO NO

Tipo Agente de retencion
PERSONAS NATURALES NO

Domicilio tributario
Ubicacion geografica

Provincia: LOS RIOS Cantén: PUEBLO VIEJO Parroquia: SAN JUAN
Direccion

Calle: CINCO DE JUNIO Numero: S/N Interseccion: KM 4 VIA SAN JUAN VINCES
Namero de piso: 0 Referencia: CDLA 5 DE JUNIO

Actividades economicas
« G46691202 - VENTA AL POR MAYOR DE PRODUCTOS QUIMICOS DE USO AGRICOLA.

Establecimientos
Abiertos Cerrados

1 0

Obligaciones tributarias
* 1024 IMPUESTO A LA RENTA REGIMEN IMPOSITIVO PARA MICROEMPRESAS

= 2011 DECLARACION DE IVA

0 Las obligaciones tributarias reflejadas en este documento estan sujetas a cambios. Revise

periodicamente sus obligaciones tributarias en www.sri.gob.ec.

Numeros del RUC anteriores
No registra

1/2

www.sri.gob.ec



Apellidos y nombres Numero RUC
MACIAS BUSTAMANTE JUAN ERNESTO 1203177272001

Codigo de verificacion: CATRCR2021000994620
Fecha y hora de emision: 22 de marzo de 2021 11:35
Direccion IP: 10.1.2.142

Valicez del cenificado: El presente cerlificado es valido de conformidad a lo establecido en la
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Anexo 2. Red conceptual

RED DE TEMAS DEL MARCO CONCEPTUAL DEL ESTUDIO DE CASO

TEMA: Nivel de competitividad en Agroguimico “Los Troncos™ de la parroquia Caracol.

VARIABLE ASPECTO SUBTEMAS | DETALLE | LIBROSY AUTORES
Definicicn
Importancia de
Competitrvidad
Autor: Becerra Bizarron, Manuel Emnesto, Juan Carlos Neri Guzmén, Benedicta Maria Dominguez Valdez.
Iuttpe:/books.zoogle.com ec/booksid=JoawDwAAQB Aldprintsec=]
Competitividad \Autor Bermeo Mufioz, Jgge Remel
en términos
MaCToecondmicos
Fartores de la Intema 50w scielo.cl/seielo. php?pid=80718-07642020000300021 &script=sci_arttextditlng=en
competitividad \Autor: Diana Romero-Sudrez, Vanesza Pertuz, Erick Orozco-Acostz
Externa or frande
ivel de Ventajas Iattp://repositorio.uladech. edu.pe/bitstream handle/20.500.13032/3938 DESEMPENQ_LABORAL_COMPETITIVIDAD SUAREZ LOPEZ_LEIDY VERONICA.pdffsequ
(Competitividad |Autor: Leydi Verdnica Suérez Lopez
Competitidad Desventajas Iittpa: www. economia’ 60.org/competitividad/
Autor: Jjleana Afiez
Ventaja Competitiva Liderazgo en /Il handle net/10737/659941
costos \Autor: Mendoza Condor, Ricarding Jesusa; Siuechi Tapia, Elizabeth Pierina Geraldine
Diferencizcion [T_0443 pdf (unamba edu.pe)
\Autor: Elisa Rath Chipan
Enfoque
Estrategia Conpetiiva \Autor: Michael Porler
- Competidores https:/fwiw.redalye.org/journal 206/20657073006/20637075006.pdf
F Competity -
et Lompeia potenciales \utor: Donawa Torres, Zoraima Aurelia; Morales Martinez, Eugzenia Cristina
Proveedores s/ www sesearchate net/profileMarcos-Espinoza-3/publication 349108297 LAS FUERZAS DE PORTER ESTRATEGIAS LUEGO DE 8U APLICACION Tinks'
ESTRATEGIAS-LUEGQ-DE-SU-APLICACION pdf
\utor: Marcos Antonio Ezpinoza Mina, Madeline Doménica Espinoza Gallegos
(Compradores Inttps:/wwnw.redalye. org/journal 206/20657073006/20637075006.pdf
\utor: Donawa Torres, Zoraima Aurelia; Morales Martinez, Eugenia Cristina
Sustitutos s/ www sesearchate net/profileMarcos-Espinoza-3/publication 349108297 LAS FUERZAS DE PORTER ESTRATEGIAS LUEGO DE 8U APLICACION Tinks'
ESTRATEGIAS-LUEGQ-DE-SU-APLICACION pdf
\utor: Marcos Antonio Ezpinoza Mina, Madeline Doménica Espinoza Gallegos
Rivalidad entre Ittps-/www redalye org/journal 206/20657073006/2063 7075006 pdf
competidores \utor: Donawa Torres, Zoraima Aurelia; Morales Martinez, Eugzenia Cristina
- [hadliss FODA raw axdes mevisnden pholevita aicl dowaload 441
Recarsos par naliza s 5...1\1-.1v.anfm.mlre'\ tsta/index phpirevista article download 4411088
ftoes que mpactan n Autor: ]. C. Fumes Tapia
cotpetitividad. - — — - - S—
Matriz EFE :Hacielo.sld cw/scielo iy Tpid=32210-3620202000040004 3 & script=sci aritextéilna=en
Autar; Burbano Castro
Matriz EFI 3./ books. zoozle.com echogks Tid=HA i DwAAQR Al&pz=P A4 T&dg=MATRIZ+EFI&hl=as-4108 =Y vad=1ah UK Ewilm2onMLAARV IMQTHVERE MOSAFSBAzGEAI#v=onepagedo=MATR
Autar; Rodriguez Trujilla, 2018




Anexo 3. Taxonomia de Bloom

“TAXONOMIA DE BLOOM"®

NIVELES COGNOSCITIVOS

CONOCIMIENTO | COMPRENSION APLICACION
Recordar ir pr Usar el la
jponiéndola en sus propias generalizacion en una nueva
palabras situacion
Anunciar Clasificar™ Aplicar
Bosquejar Comparar” Calcular
Citar Contrastar” Cambiar®
Contar Convertir” Comprobar
Copiar Dar ejemplo Computar
Definir Describir Contrastar”
Deletrear Discutir Construir™
Decir Distinguir* Convertir*
Encontrar Explicar* Demostrar
Enlistar Expresar Desarrollar”
Escoger” Identificar” Dibujar”
Escribir llustrar™ Dramatizar
Etiquetar Informar Ejemplificar
Hacer una lista Interpretar” Emplear
Identificar™ Ordenar Ensamblar®
Indicar Parafrasear Entrevistar
Leer Poner en orden Escoger”
Listar Reafirmar Estimar®
Localizar Reconocer Extrapolar®
Nombrar Resumir Fabricar”
Nominar Traducir llustrar*
Mostrar Revisar Interpolar
Recitar Seleccionar” Interpretar®
Recordar Hacer uso de
Registrar Manipular
Relatar Modelar
Repetir Modificar
Reportar Mostrar
Reproducir Operar
Rotular Organizar®

Analizar
Asociar
Asumir
Calcular
Categorizar®
Clasificar”
Comparar”
Componer
Concluir®
Contrastar”
Cuestionar
Criticar”
Descubrir®
Desmenuzar
Destacar
Dibujar”
Diagramar
Diferenciar
Discutir
Discriminar
Disecar
Distinguir®
Dividir
Elegir
Encuestar
Ensamblar”
Estimar”
Examinar
Experimentar™

Explicar®

Adaptar
Arreglar
Cambiar®
Coleccionar
Combinar
Compilar
Componer
Concluir
Construir®
Crear
Deducir
Definir
Desarrollar*
Desenvolver
Dirigir
Disenar
Elaborar
Eliminar
Ensamblar®
Escribir
Escoger”
Establecer
Especificar
Examinar”
Fabricar™
Formular
Gestionar
Generalizar
Hacer

Hipotetizar

EVALUACION

Hacer juicios en base a

criterios dados.

Aceptar
Aportar
Apreciar
Aprobar
Argumentar
Avaluar
Categorizar”
Clasificar”
Calificar
Comparar”
Concluir”
Considerar
Criticar”
Debatir
Decidir
Defender™
Determinar
Descubrir
Disputar

Dar importancia
Deducir
Emitir un juicio
Estimar
Evaluar
Escoger
Explicar”
Establecer criterio
Influenciar
Influir
Interpretar®
Juzgar
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Parear
Seleccionar”
Subrayar
Organizar”
Duplicar
Enumerar
Memorizar
Ordenar
Reconocer

Relacionar

Planear”
Practicar
Preparar®
Producir”
Programar
Realizar
Redactar™
Relatar
Resolver”
Traducir
Transformar
Trazar”
Usar
Utilizar
Esbozar

Solucionar

Extrapolar®
Funcionar
Inducir
Inferir
Inspeccionar
Subdividir

Idear
Imaginar
Implementar
Inventar
Integrar
Interpretar®
Maximizar
Minimizar
Modificar
Organizar”
Originar
Planear”
Preparar”
Prescribir
Proponer
Producir®
Reconstruir
Resolver”
Reunir
Suceder
Suponer
Teorizar
Trazar”
Recopilar
Redactar™
Sintetizar

Justificar
Lograr
Marcar
Medir
Opinar
Percibir
Premiar
Priorizar
Probar
Recomendar
Reglamentar
Reprobar
Seleccionar”
Significar
Valorar
Valuar
Atacar

Elegir
Predecir
Otorgar puntaje
Apoyar

" Verbos que se pueden aplicar en otros niveles cognoscitivos.

CREDITOS:

Ciencia y Técnica administrativa (CyTA), 2006. Curso:
educativo: aprendiendo en Internet. Recuperado en Septiembre de 2006 en:

http://www.cyta.com.ar/elearn/wg/bloom.htm

EDUTEKA, Tecnologias de Informacion y Comunicacion para Ensefianza Basica y Media
(2003). Taxonomia de Bloom. Recuperado en Septiembre de 2006, de:

http://www.eduteka.org/TaxonomiaBloomCuadro.php3.

Desarrollo de software
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Anexo 4. Matriz de consistencia metodoldgica

MATHII DE CONSISTENCIA METODOLOGICA

OBIETIVOS PROCEDIMIENTO TECNICA INSTRUMENTO EVIDENCI
ESPECIFICOS
1.Realizar un cuadro dividido en 4 | Entrevista Cuesticnario de | Matriz FODA.
partes: fortalezas, oportunidades, entrevista
debilidades y amenazas.
Identificar los 2.Definir las amenazas.
problemas gue | 3.ldentificar las oportunidades.
existen en el 4.Determinar las fortalezas.
establecimiento | 5.Detectar las debilidades.
a través de un
analisis FODA.
1.Realizar un cuadro dividido en 3 | Encuesta Cuestionario de | Matriz
Establecer los partes. encuesta comparativa.
factores 2.En la columna izquierda iran los
diferenciables factores a comparar.
de la 3.5e comparara al agroquimico Los
competencia Troncos con la competencia.
mediante una 4.5e evaluaran bajo los siguientes
matriz criterios de evaluacién: +1 gue
comparativa. significa superior a la competencia,
Oigual a la competencia y -1 que
significa inferior a la competencia.
1.Analizar la informacion obtenida | Analisis de Matriz FODA Estrategias pa
de la problematizacidn, el analisis informacion mejorar el niv

Recomendar
estrategias para
mejorar el nivel
de
competitividad,
mediante el
analisis de la
informacion
recopilada.

FODA y la matriz comparativa.
2.4nalizar los sustentos tedricos de
cada autor en cada uno de los
aspectos descritos en el marco
tedrico.

3.Redactar las conclusiones del
caso de estudio.

4. Redactar las recomendaciones en
base a los analisis FODA, la matriz
comparativa los sustentos tedricos
y las conclusiones.

competitivida
el agroquimic
Troncos.



Anexo 5. Entrevista aplicada al propietario de Agroquimico “Los Troncos”
UNIVERSIDAD TECNICA DE BABAHOYO

FACULTAD DE ADMINISTRACION, FINANZAS E

\'3“3!\ [Nn

~h°

INFORMATICA

PREGUNTAS DE LA ENTREVISTA AL ADMINISTRADOR DE AGROQUIMICO
“LOS TRONCOS”

1. ¢Cuales considera usted que son los problemas que afectan dentro del
establecimiento?

2. ¢Cuéles cree usted que son las consecuencias de los problemas del negocio?
3. ¢Cudles consideraria usted que son las fortalezas del Agroquimico?
4. Dentro del mercado, ¢cuales son las oportunidades para el Agroguimico?
5. ¢Cuales cree que son las debilidades del Agroquimico?

6. ¢Cuales cree usted que son las amenazas del negocio?
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Anexo 6. Matriz FODA

Fortalezas

-Atencion amable y
personalizada.
-Personal con valores.

Oportunidades

-Alquiler del local es econdémico.
-Expansién en el mercado.
-Ampliacion de local.

-Falta de capacidad del
personal suplente encargado.
-La escasa publicidad.

-Alto precio de los insumos
agroquimicos por parte de
proveedores.

-Los productos en ocasiones
caducan.

-Ventas estaticas.

-Realizar un plan de
recomendaciones de los
productos préximos a caducar
para que el cliente se interese
por los mismos y los adquiera.

MATRIZ -Asesoramiento total en sus -Contratacion de personal suplente
cultivos. capacitado.
-Ubicacién de los productos a -Adquirir variedad de marcas en
FODA - . . -
vista de los clientes. insumos agroquimicos
Debilidades F3D4 0O5D1

-Contratar a un personal suplente con
la capacidad suficiente para que
brinde una atencion de calidad.

O5D3

-Brindar variedades de productos para
que los clientes puedan elegir los
insumos agroquimicos que necesitan
de acuerdo a su economia personal.

Amenazas

-Competencia.

-Las extorsiones.

-La crisis econdémica del pais.
-Alza en los precios de los
productos.

-Cambio de gusto de
clientes.

los

F3A3

-Mantener el asesoramiento total
en los cultivos para diferenciarse
de la competencia.

02A3

-Ampliar el local para llamar la
atencion de nuevos clientes,
aprovechando la ubicacion, para ser la
primera opcion de los clientes
potenciales.
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Anexo 7. Férmula de la muestra

Poblacion y muestra

La poblacién de estudio fueron los 110 clientes que posee el Agroquimico “Los Troncos” de los
cuales se tomd una muestra para obtener datos generalizados de la opinion de esta poblacion
seleccionada respecto a las gestiones de ventas llevadas a cabo en la dptica. Para realizar el célculo

de la muestra se empleo la siguiente la formula:

DATOS
DATOS:

N=110

Z=95% =1,96
P=50% = 0,50
Q=50% = 0,50
E=5% = 0,05
N-1=110-1= 109

_ Z2xPxQx*N B (1,96)2(0,50)(0,50)(110) _ 105,644
TE2«(N—1D+22+PxQ (0,0025)(109) + (1,96)2(0,50)(0,50)  1,2329

n = 85,68 = 86

Se obtuvo una muestra de 86 clientes a los cuales se les pidio que respondan una encuesta online

a traves de Google Forms.
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Anexo 8. Encuesta aplicada a los clientes de Agroquimico “Los Troncos”

1. ;Donde prefiere realizar las compras de los productos agroquimicos?
86 respuestas

@ Agroquimico Los Troncos
@ Agroquimico Vegetal

@ Agroquimico Ecuared
A @ Fuera de la parroquia

2. ¢Los precios de los productos en Agroquimico Los Troncos son de acuerdo a su economia

personal?
86 respuestas

@ Siempre
® A veces
® Raravez
12,8% @ Nunca

12,8%

3. ;(Los precios de los productos en Agroquimico Vegetal son de acuerdo a su economia personal?
86 respuestas

@ Siempre
® Aveces
@ Raravez
@ Nunca
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4. ;Los precios de los productos en Agroquimico Ecuared son de acuerdo a su economia personal?

86 respuestas

i

@ Siempre
® Aveces
@ Raravez
@ Nunca

5. ;Donde considera usted que se le brinda mayor atencién al momento de comprar?

86 respuestas

)

@ Agroquimicos Los Troncos
@ Agroquimico Vegetal
@ Agroquimico Ecuared
@ Fuera de la parroquia

6. ¢En qué lugar usted considera que los productos agroquimicos son de mayor calidad?

86 respuestas

]

@ Agroquimicos Los Troncos
@ Agroquimico Vegetal
@ Agroquimico Ecuared
@ Fuera de la parroquia
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7. ¢Doénde publicitan més los productos?
86 respuestas

@ Agroquimicos Los Troncos
40,7% @ Agroquimico Vegetal
@ Agroquimico Ecuared
@ Fuera de la parroquia

8. ¢Qué lugar recomendaria a las demds personas para que realicen la compra de los insumos
agroquimicos?
86 respuestas

@ Agroquimicos Los Troncos
@ Agroquimico Vegetal
@ Agroquimico Ecuared
@ Fuera de la parroquia
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Anexo 9. Carta de autorizacion

| - | | Babahoyo, 20 de Julio del 2022

ne dirijo a usted para comunicarle que se ha AUTORIZADO al
Becilla Contreras de la carrera de comercio de la Facultad de
n srmatica de la Universidad Técnica de Babahoyo para que realice
x “Nivel de competitividad en Agroquimico Los Troncos en la
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Anexo 10. Certificado Compilatio

[ Ral=0+

CERTIFICADO DE ANALISIS
mogister

BECILLA CONTRERAS BRITNEY
KAROLINA

Nombre ded documento: BECILLA CONTRERAS BRITHEY

KARDLINA docx Fecha de depdsiva: 11/872022

Tamafio del documento original: 5726 ko
Autor: Britney Becilla Contreras

Tipo de carga: url_submission

Ubicacion de a5 similitudes en & dotumenta;

Il -

Fuentes principales detectadas

Ne

1 s
ram®

2 L]
-

Deseripeiones

ZAMBRAND PEREIRA TERESA LISBETH.doox | ZAMERAND PEREIRA TERESA LL..
B El documemic proviene de mi grupo
4 fuentes similares

ESPINGZA ZURIGA NATHALIA LISSETTE doesx | ESPINDZA ZUMIGA NATHALIA ..

W E| documenn proviene de mi bibioteca de referentias
3 fuentes similares

wwwiscielo.org.co
ettt hweansciel o.org.colpaiiea ndn84/01 20-81 60-2ar-84- 00097, paf
1 fuenite similar

Wi eoonomialsl.ong pe i
et iweares. eronomia 350 ong/rompetithi dad

Depositante: Britney Becilla Contreras

106

Similitudes

Texto entre comillas

< 1% similitudes entre comillas

b |diama no reconacido

Himero de palabras: 7201

Numero de caracteres: 47.708

fecha de fin de analisis: 11/3/2022

|-

Similitudes Ubicationes

#2h0%

TS

< 1%

htpotire positoria uladech edu pesbitstream‘handied20. 500. 1 3022/3938/0E SEMPEND_LABORAL_COMP...

Fuentes con similitudes fortuitas

@ & °

s @

Deseripeiones

repositorio.uev_edu.pe

Similitudes Ubicationes

< 1%

hitps Arepasiton o.ucy.edu pedbitsireamdhand e20.500.1 26521 3391 /Bamedin_CAY pdifsequence=1Eis_

repositorio.upse.edu.ec
hittpss firepasiorio.ups e e dw ec/bitstreamAE000/51 271 A0PS E-TAE- 20190100 pdf

repositorio.upse edu ec
hittpe irepositorio.ups e e du ec/bitstream6000US 1 TTAAPSE-TAE-2019.0127 pdf

TORRES ROBELLI ANGIE CELINE.docx | Gestion de Ventas en la Boutigue Jua...
B documemnio proviene de mi bblloteca de referendas

ehiblioteca.ufg edu.sv | Biblioteca UFG Koha » Detalles de: Gestidn empresarial y apr...

rtps fietbliobeca. ufy, mdu swrgkbinkoha/ona: detall pifsbiorumber=174875

< 1%

< 1%

¥l

<1%

< 1%

Datos adicionales
| Falabras idénticas : 2% [142
palabras)
Falabras idénticas : 1% [97 palabras)
Palabras idénticas : 1% [79 pailsbras]
Falabras idénticas : 1% [79 palsbras)
Falabras idénticas : < 1% (&4
palabraz}
Datos adicionales
| Falabras idénticas - < 1% [32
palabras)
Falabras idénticas : < 1% [24
palabras)
Falabras idénticas : < 1% [Z2
palabraz}
Falabras idénticas : < 1% [12
palabras)
<1®m[12

| Falabras idénticaes

palabras)

Fuentes mencionadas (sin similitudes detectadas) Estac fusntes han sido citadas en el documento sin encontrar similinudes,

1

2

B sl ong/oTE-B4-17E14-61-8

R s vdel.ong/E0TEE24E14

W hups:del org/I5E5ET2464

B hips:irepositorio.unp.edu.pa/bistrearnshandle/URP20ES/cachay_jg-eguiluz_ak-villanueva_pm.pdifsequence=1LicAllowed=y

M hups:iwww. researchgate netprofile/Mareos-Espinoza-Lipublication/3491 (8207 _LAS_FUERZAS_DE_PORTER_ESTRATEGIAS LUEGO_DE_SU_APLICACION/links /6020¢e2¢02...
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