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Resumen
Este trabajo de titulacion consiste en elaborar un plan de marketing para
aumentar la cobertura y fortalecer la comercializacion del insecticida Cochibiol en los
cantones seleccionados de la provincia del Guayas. EI documento esta dividido en seis

capitulos en los que se analizaron diversos temas y factores.

En el primer capitulo se detalla la importancia de realizar el proyecto,
comenzando desde la introduccidn, la problematica y finalizando con la justificacion
del estudio, planteando objetivos y el resultado esperado en esta tesis. Luego el
segundo capitulo muestra la importancia de aplicar conceptos basicos de algunos
autores que guian y den el soporte para poder proponer una estrategia adecuada al plan
de marketing, en el siguiente capitulo se indica la situacion de la empresa como su
historia, andlisis interno y externos, fuerzas de Porter y otros que permite tener una

vision clara sobre la situacién actual.

En el cuarto capitulo se realiza un estudio de mercado, en el cual se utilizaron
varias herramientas de investigacion como entrevistas a profundidad, observaciones y
encuestas en base al cual se obtuvieron resultados relevantes como el decisor de
compra, preferencias de los clientes al elegir un producto y perfil del consumidor. En
el quinto capitulo se encuentra desarrollado el plan de marketing, donde se detallan las
estrategias para llevar acabo el propdsito previamente indicado al inicio del
documento. Finalmente, en el sexto capitulo se detalla el analisis financiero que

evidencia la factibilidad del proyecto.

Palabras claves: Plan de marketing, cobertura, perfil del consumidor, decisor de

compra.
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Capitulo I

Aspectos Generales
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1.1 Introduccién

Biotecdor es una empresa ecuatoriana que provee insumos agricolas para diversos
cultivos, con una trayectoria de dieciséis afios en el mercado y reconocida por sus diversos
productos desde insecticidas, fertilizantes, abonos etc., los mismos que son amigables al medio

ambiente y no dejan residuos toxicos como lo hace el insumo quimico.

Segun (MAGAP, Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca, 2013) la
cochinilla es una plaga endémica en cultivo de banano y representa mas del 90% de las
intercepciones en fruta de exportacion. Por ende, para el control de la plaga mencionada la
empresa cuenta con Cochibiol que es considerado como el producto que mayor utilidad le da a

la compafiia y combate de una manera eficiente la cochinilla.

Segun (Cluster banano JM, 2018) la produccion bananera es clave para la economia del
pais, genera empleos y representan el 10% de las exportaciones totales, la misma queda como
el segundo rubro mas exportado. Por lo tanto, es importante cumplir con las normativas para
que el cultivo no tenga ningdn tipo de inconveniente al momento de ser entregado al pais destino

y de esta manera aumentar ventas y vinculos con otros paises interesados en comprar banano.

Por otro lado, se levanta informacion del macroentorno y se buscara indicadores
relevantes para analizar factores que beneficien o puedan perjudicar a la empresa, y de esta
manera realizar un correcto plan de marketing basado con datos histéricos con el fin de poder

efectuar una proyeccion.

En cuanto a la organizacion y el microentorno se analiza a la competencia tomando en
cuenta sus ventas anuales para poder obtener la participacion de mercado, se seleccionaran
insecticidas similares al producto estrella de Biotecdor, para que de esta manera se adquiera
informacién sobre la competencia y las estrategias de sus 4 Ps (productos, precio, plaza y

promocion).

Después de que se obtenga la informacion descrita anteriormente, se pretende realizar
un analisis estratégico en donde se elaborard un cuadro con las fuerzas de Porter, para poder

determinar qué tan atractivo es el mercado en que se encuentra, también una observacion y



descripcidn sobre las actividades primarias y secundarias de la compafiia; y por ultimo detallar
las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas con el fin de manifestar falencias que

pueda tener la empresa.

Mientras tanto, se realizara una investigacion de mercado con el objetivo de conocer a
los compradores y agricultores que utilizan el insumo agricola, establecer el perfil de los
clientes, y finalmente determinar el motivo de compra del producto. Para este estudio se
utilizaran herramientas cualitativas y cuantitativas que permitan obtener la informacion

pretendida.

Luego de que se efectue la investigacion de mercado y se obtengan datos relevantes, se
pretende realizar el plan de marketing con estrategias y objetivos elaborando presupuestos y
cronogramas de actividades, para que de esta manera la decision de inversion en los medios, en
los puntos de ventas, en el marketing relacional y otros, sean transformados en recursos

eficientes para satisfacer la necesidad del cliente.

Por ultimo, para asegurar que el plan de marketing planteado se esté desempefiando de
una manera correcta, se utilizaran métricas adecuadas que nos permitird monitorear y dar
seguimiento a los objetivos y estrategias propuestas en el tiempo que se ha establecido, de esa

forma se medira la efectividad del mismo.

1.2 Problemética

Segun EI Diario (2014) indica que en el Ecuador las exportadoras de banano deben de
cumplir ciertos requisitos para sus envios que exigen los mercados internacionales, asi mismo,
unas de sus normativas indican sobre las plagas y los residuos de quimicos en el fruto, por lo
tanto, si al examinar el producto encuentran alguna falencia como por ejemplo una cochinilla,

el contenedor no sera aceptado ni recibido por el cliente.

Segun Mendoza (2016) dice que en los afios 50 y 60 en el pais existié una camparfia
llamada “la Revolucion Verde”, la cual tomé forma como un esquema internacional y fue
considerado como un disefio de éxito que tuvo lugar en los paises del primer mundo, esta
consistia en el uso desmedido del quimico en la agricultura, puesto a que, su enfoque solo era

la produccion y venta sin tomar en cuenta el desgate del suelo y la contaminacion global.



Segun la Organizacién Mundial de la Salud (OMS) anualmente se registra a un total de
3 millones de personas que son afectadas por envenenamiento de residuos toxicos en los
alimentos y las frutas, este alarmante escenario tiene lugar en los paises que se encuentran en

caminos de desarrollo, de ese total un segmento de 20,000 personas fallece.

Por otro lado, se demuestra que el plaguicida esta conformado por cuatro categorias:
extremadamente peligroso, altamente peligroso, moderadamente peligroso y ligeramente
peligroso (OMS, 2015).

Segin (MAGAP, 2015) en el pais figuran aproximadamente 1985 productos de
categorias extremada y altamente peligrosos registrados en la Agencia Ecuatoriana de
Aseguramiento de la Calidad del Agro (Agrocalidad). Sin embargo, las leyes ecuatorianas
prohibe usar los mismo en aplicaciones aéreas, no obstante, la misma legislacion permite

venderlos bajo la prescripcion de un ingeniero agrénomo.

Continuando con el texto, investigaciones indican que, el habito que mantienen los
agricultores de utilizar fertilizantes y plaguicidas es en todo momento del desarrollo de su
cultivo, se ha confirmado que estos colaboradores ya no creen que sea posible llegar a producir

sin el uso de los productos contaminantes del medio ambiente. (EI Universo, 2015)

Segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) en los estudios realizados
las principales afectaciones de la produccion agropecuaria en los cultivos permanentes fueron
las plagas. Por ende, la falta de educacion y preparacion de los agricultores al no saber manejar

adecuadamente su cultivo, ejecutan labores de manera empirica.

La empresa Biotecdor dentro de su cartera ofrece un producto libre de quimico toxico
Ilamado Cochibiol, el mismo es un insecticida para combatir exclusivamente a la plaga

conocida como la cochinilla.

Sin embargo, la limitacion que tiene la empresa es el no poseer un canal propio y tener
pocas alianzas estratégicas con distribuidores de insumos agricolas que puedan vender este
producto, ya que, cuenta con cuatro vendedores para todos los clientes que posee la compafiia,
por otro lado, no cuenta con un espacio exclusivo dentro de las distribuidoras, en donde se

pueda exponer los productos de la compafiia.



Por lo tanto, al no contar con canal propio de venta, la empresa mantiene alianzas con
distribuidoras, sin embargo, sus productos no se distribuyen a mas de 30 tiendas especializadas
en venta de insumos agricolas en el pais (Sierra y Costa), ademas los locales que le generan
mayor venta esta en la provincia del Guayas en el canton El Triunfo y Naranjal y sus productos

tiene una considerable rotacion.

En consecuencia, aunque la empresa carece de una buena cobertura, las ventas han
crecido un 3% tomando en consideracion que el sector agricola es una de las actividades que

aporta econémicamente al pais.

Por otro lado, se puede considerar que la competencia indirecta es Agripac, la misma
posee una excelente cobertura puesto a que cuentan con tiendas propias y es lider en el mercado
ecuatoriano, sin embargo, son fuertes en la linea quimica, productos que tienen un alto rango

de toxicidad que segun las normas del INEN no pueden ser vendidas ni estar en las perchas.

1.3 Justificacion

De acuerdo con el deteriorado crecimiento de la agricultura se ha tenido en cuenta que
las limitaciones en términos de tierras y recursos naturales han mostrado una cantidad
degradable en las regiones como América Latina y el Caribe, este escenario dara paso para que
la produccién incremente en medidas estables y a su vez se podra obtener un mejor rendimiento
en el desarrollo de la etapa de cultivo (Revista Lideres, 2015). Por lo tanto no impactara

fuertemente a la agricultura en Ecuador.

Por otra parte, en el Ecuador los campesinos se caracterizan por ser personas que han
estudiado un nivel de aprendizaje muy deficiente, puesto a que, muchos solo llegan a los niveles
primarios y no tienen una capacidad de aprendizaje extendida, por ende, eso causa un problema
al momento de ejecutar trabajos con el uso de tecnologia, su proceso de adaptacion es escaso y
muchas veces nulo. Por otro lado, no existen generaciones que tengan las mismas ganas de ser
parte de la actividad agricola y esto hace que cada vez la productividad sea menor por la escaza

mano de obra (Revista Lideres, 2015).

Segun Rosales (2016) Para mejorar la calidad de los frutos exportados a nivel mundial

se esta promoviendo lo que es la Agroecologia, y esto es laaccion de llegar a producir alimentos



que no sean dafinos para las personas. De igual modo, realizar campafas para tomar medidas
de precaucién y minorar el impacto al medio ambiente, ya que, existen campesinos con escasos
conocimientos sobre el uso de insecticidas y fungicidas que aplican a sus cultivos, teniendo

como resultados frutos o alimentos no aptos para el consumo.

La agricultura organica se presenta como otra alternativa de cultivo basada en principios
mas naturales y seguros para el ambiente y la sociedad, ya que, toma en cuenta la fuerte
interrelacion que existe entre la produccién y el medio ambiente, de esta manera se crea una

agricultura responsable (Proecuador, 2015).

Por otro lado, Biotecdor posee productos netamente organicos siendo amigables para el
medio ambiente, con certificado internacional. Por lo tanto, la oportunidad de crecimiento y
mejora de cobertura se puede desarrollar mediante un plan de marketing y un estudio de
mercado enfocado a las necesidades del cliente.

Por otro lado, la aportacién del proyecto para la sociedad, es dar a conocer sobre la
importancia del manejo de una agricultura responsable, actualmente a nivel mundial, existe
una contaminacién al medio ambiente que aun se puede controlar mediante capacitaciones para
concientizar al agricultor y al consumidor. No obstante, se ha considerado a la agricultura como
una actividad plenamente econdmica, ya que todos sus procedimientos son desarrollados con

el objetivo de generar ingresos para el pais.

Como consumidores y clientes se tiene el derecho de conocer las indicaciones y
prevenciones sobre los productos que se esta comprando y consumiendo, sin embargo, la falta
de cumplimiento de leyes en la ventas de verduras y vegetales en tiendas tiene una

consecuencia en la salud enfermedades que aparecen a lo largo del tiempo.

Académicamente el proyecto pretende aportar para futuros estudios similares que los
estudiantes pretendan realizar, ya que es un tema no muy comun en la carrera, sin embargo, se

destaca la importancia del cuidado del medio ambiente y de la vida humana como tal.

El hecho de obtener formacion académica nos brinda conocimiento y habilidades que
nos ayudaran a ser autosuficientes por eso, en dicho ambito, el proyecto brinda informacion



relevante frente al &mbito de la agricultura, asi también para personas que desean ser

emprendedores en esta industria.

1.4 Objetivos

1.4.1 Objetivo general

Desarrollar un plan marketing para el producto Cochibiol de la empresa Biotecdor en el

cultivo de banano en la provincia del Guayas.

1.4.2 Objetivos especificos

Conocer la situacion actual de la empresa mediante las herramientas de micro

entorno y macro entorno.

Detectar las preferencias de compra de los clientes.

Determinar las estrategias de marketing aplicables para la correcta distribucion

del producto agricola en la provincia del Guayas.

Medir la rentabilidad del proyecto.

1.5 Resultados Esperados

Se espera mediante la problematica encontrar la falta de estrategias de
distribucion de la empresa Biotecdor.

Se pretende levantar la informacion cualitativa, para evaluar los resultados
obtenidos mediante la investigacion de mercado respecto a productos agricolas.

Se evaluara las estrategias aplicables para la correcta distribucién del producto
de la empresa Biotecdor para aumentar asi la cobertura de sus productos
organicos.

Realizar la evaluacion adecuada financiera que demuestre si el plan de
distribucion es rentable o no.



Capitulo 11

Marco Teorico



2.1 Anélisis FODA

El cuadrd analitico FODA es una tematica empresarial y estratégica que sirve para la
evaluacion de diferentes factores, internos y externos que, asi como pueden poner a la
organizacion en primer plano dentro del mercado, también pueden llegar a causar efectos
negativos que pueden dejar a la misma detras de los competidores. El FODA se ha establecido
como esa matriz que evalUa y estudia las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de

una empresa.

2.2 Andlisis Situacional

El analisis situacional no es mas que nada un estudio que se realiza para conocer el
entorno del mercado en donde se encuentra operando la empresa, con este tipo de analisis se
llega a establecer un seguimiento de los distintos aspectos que pueden de por si afectar la
circulacion de la compariia y asi como también se recurre a estudiar los aspectos que le dan un
empuje a la misma. El analisis situacional es una actividad completa que permite conocer a la
competencia y también a los clientes o0 personas que actian como demandantes dentro de la
industria. Todo caso es especial y es por eso que por medio de su desarrollo se consigue conocer

oportunidades y amenazas (Best & Best, 2007).

El andlisis situacional en toda su expresion tiene como fortaleza funcional darle una
mano a las organizaciones para que tengan conocimiento de la realidad del mercado, este
estudio analitico permite que las personas encargadas de dirigir las empresas tomen las
decisiones adecuadas dependiendo de los acontecimientos de la industria con el objetivo de
potencializar la gestion de la empresa para llegar a satisfacer la demanda que existe en el
mercado. El analisis situacional permite dirigir los esfuerzos de marketing hacia las areas en
donde puede existir mayor impacto (Best & Best, 2007). Existen dos tipos de analisis, el analisis

de la situacidn externa e interna.

La accion de analisis de la situacion externa le brinda la oportunidad a la empresa para
que tenga en mente los factores claves de éxito en la industria en la que se encuentra realizando
distintas actividades para obtener ingresos que la ayuden a crecer. El andlisis permite que se
destagquen los agentes y aspectos que son importantes para la circulacion de los esfuerzos de

una compafiia (Sainz, 2015).



Cuando se tiene en cuenta los antecedentes historicos de una empresa se hace referencia
a la historia de la entidad, el tipo de negocio que se maneja, el publico objetivo al cual estan
dirigidas sus estrategias, entre otros; se da un vistazo al analisis del comportamiento de la
competencia lo cual es importante para saber como se desempefia dentro del mercado, el
porcentaje de mercado que tiene acaparado, su fortaleza dentro de la industria, con datos como
estos se puede ir analizando detenidamente para ver cuales son las oportunidades que pueden
ser aprovechadas para tener una mayor ventaja dentro del mercado; adicionalmente con el
estudio del mercado se pueden evaluar muchos aspectos que puede proporcionar una ventaja o

desventaja como aspectos culturales, socioecondmicos, politicos, tecnoldgicos y politicos.

Con la informacion que se obtenga se puede formar un componente de analisis
estadistico que pueda brindar la oportunidad de desarrollar proyecciones acerca del futuro de la
empresa, que puestos ocupard dentro del mercado y a su vez se tendrd la probabilidad de
desarrollar un escenario de causa-efecto por medio del cual se podra identificar los factores que

afectan mayormente el recorrido de la compafiia.

Esto puede generar una ventaja competitiva puesto que se podrian aprovechar de una
mejor manera las oportunidades del mercado de tal manera que se le podria agregar valor a
agregado a los procedimientos y productos o servicios que se comercialicen. Se puede tener la
oportunidad de definir los factores claves que pueden cooperar para que la organizacion pueda

alcanzar los objetivos planteados.

Esto también permitird desarrollar experiencia que no le permita que caiga en errores
gue pueden causar una gran pérdida, hay que recordar que esto es solo por la parte externa; hay
que recalcar que el andlisis de la situacion de la organizacion debe de llevarse a cabo a la interna
de la empresa, de esa manera se logrard conocer las fortalezas y debilidades de las cuales se

caracteriza la misma, por otro el analisis externo se enfoca en las oportunidades y amenazas.

Ambos analisis ayudaran a evaluar las decisiones estratégicas adecuadas que se han
desarrollado, con esto se quiere decir que se evalia la manera en como se realizan las
actividades, con esto se logra detectar la eficiencia, y el desempefio de los colaboradores y de
la empresa en general, lo que se quiere identificar es que se conozcan si se estan realizando bien

las funciones (Sainz, 2015)
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Al momento de conocer las amenazas y oportunidades que tiene la compafiia se recurre
a analizar la manera en que se encuentra preparada la empresa de forma interna para poder
hacerle frente a los riesgos que se presentan a menudo, las gestiones que se lleven a cabo a la
interna de la organizacién son las que permitiran que su desempefio sea elevado y asi pueda
contrarrestar amenazas y aprovechar oportunidades, todo analisis tiene relacion con la manera
en que se ha estado comportando la organizacion, el desempefio que ha mostrado y las formas
que ha adoptado para derribar las barreras que se han interpuesto entre ella y la superacion y
alcance de objetivos. Con toda investigacion se puede conocer si es que la empresa ha logrado

alcanzar los objetivos esperados.

Es fundamental tener conocimiento acerca de los instrumentos y estrategias elaboradas
gue han generado que las empresas competidoras puedan superar las amenazas del mercado,
también es importante tener el conocimiento de las decisiones que tomaron las demés
compafiias para conseguir los resultados que se han planteado en primera instancia. Los
gerentes o encargados de dirigir una empresa tienen que tomar muy en cuenta todo lo que tiene
que ver con la industria, todo eso deben de relacionarlo con el accionar de sus colaboradores y
su compafiia. El medio externo evoluciona en base al tiempo y es por eso que las organizaciones

deben de tener la capacidad para adaptarse a toda nueva etapa.

Segun Grove (2006) el analisis situacional interno y externo es oportuno porque le
brinda la facilidad a los colaboradores de una empresa a entender la situacion cambiante de la
industria, a su vez ayuda a que se conozcan las tendencias mas actuales, a su vez es primordial
el desarrollo de estos dos andlisis puesto que indicaran si es que la compafiia puede llegar a
adaptarse a todas las necesidades que demanda el mercado y si se podra hacer frente a los
diferentes competidores. Lo primordial es realizar las gestiones adecuadas para que por medio
de ellas se logre adaptar la compaiiia al universo cambiante. Existen elementos que componen

el andlisis situacional, estos son los siguientes:

e Demanda de la industria: tamafio e incremento, desempefio, desenvolvimiento,
situacion.

e Andlisis de los consumidores: consumidor final, canales de distribucion
(intermediarios), personas que no son consumidores de los productos de la empresa.

e Estudio de la competencia: Productos sustitutos, entorno estructural.
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e Posicion competitiva: gastos, valor agregado, precio de los productos o servicios,
calidad de los producto y servicios, porcentaje de mercado.

e Resultados: satisfaccion de los consumidores, beneficio, margen, rentabilidad y ventas
(Best & Best, 2007).

Cada uno de estos elementos que componen el analisis situacional abrird caminos para
que los gerentes y personas que se encargan de dirigir a las empresas analicen su realidad con
respecto a la incidencia que cada uno de estos elementos tiene sobre la compafiia. El anlisis en
base a cada componente podra brindar un cuadro de conocimiento del mercado de mayor

profundidad.

2.2.1 Andlisis del entorno externo

Previamente ya se habia mencionado la definicion del entorno externo y cuéles son los
aspectos que tienen que ser tomados en cuenta para realizar un analisis externo adecuado, con
esto se pasa a mostrar una definicion otorgada por Aleméan y Escuero (2007) acerca de la matriz
DAFO la cual es una estructuracion conformada por conceptos que dan a conocer debilidades,
amenazas, fortalezas y oportunidades y con esto permite que se haga una comparacién completa
entre ellos y de esa manera se pueda tomar decisiones en base al futuro de la organizacion. No
obstante, se indica que los puntos claves pueden ser reconocidos como inconvenientes sin
resolver y oportunidades sin aprovechar, lo cual puede crear limitaciones con respecto al
desarrollo de la industria y de los beneficios.

Los factores claves pueden ser establecidos como amenazas y también como
oportunidades. Cada uno de estos nombrados anteriormente pertenecen al disefio estructural del
SWOT analysis o también conocido en espafiol como DAFO y en uno que otros paises
latinoamericanos conocido como FODA (Best & Best, 2007). De acuerdo a cada definicién se
hace énfasis que se llevara a cabo el trabajo a través del desarrollo de las terminologias tomando

siempre en cuenta el analisis FODA.

El analisis FODA es fundamental para el procedimiento que se debe de seguir para
construir un plan de marketing, ya que puede ser considerado determinantemente como una
antesala para tener la oportunidad de ingresar al mercado con la creacion de estrategias

adecuadas que puedan luchar con todo lo negativo y puedan aprovechar todo lo positivo. El
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FODA permite tener conocimiento del lugar en el cual se encuentra la compafiia y hacia dénde
se dirige la misma, esto servird para conocer la situacion especifica en la que se encuentra la
compafiia y las cosas con las que se enfrentara a corto, mediano y largo plazo dentro del

mercado.

Best y Best (2007) indican que el SWOT es el segundo componente que permite que
exista una identificacion de los factores claves de éxito o fracaso de una compariia cuando se
elabora un plan de mercadotecnia. EI SWOT es fundamental para que se pueda elaborar un plan
de marketing, es considerado como la primera etapa que debe desarrollarse para que las
estrategias sean correctas.

Oportunidad

La oportunidad es un factor que su desarrollo parte de la estructura del FODA, la misma
es considerada como todos los aspectos externos que se desarrollan dentro del mercado y que
su aparicion causa un beneficio para la compafiia, estos aspectos son intangibles, y su objetivo
es darle la oportunidad a las organizaciones para que se superen, claro esta que deben de realizar
una adecuada gestion para aprovechar toda oportunidad que se presente; este factor hace que se
alcance metas y mas aun muchas veces sucede que se consiguen cumplir objetivos que no han
estado planificados con anterioridad (Sainz, 2015). Es por eso que es fundamental tener una
capacidad de analisis productiva ya que de esa manera se podra comprender cada movimiento
y transacciones que se llevan a cabo dentro del mercado.

En el mundo empresarial existen muchos altos y bajos, sin embargo muchas veces el
que existan oportunidades no significa que las empresas vayan a aprovecharlas, muchas veces
una organizacion se le dificultara beneficiarse de las oportunidades por motivos de gestiones y
procedimientos que se llevan a la interna, que pueden ser inadecuados o muchas veces las
empresas no se adaptan a los cambios del mercado, lo que hace que se queden atras sin

oportunidad a obtener una mejor participacion dentro de la industria.

Muchas veces las empresas no cuentan con la capacidad necesaria para satisfacer la
demanda lo que conlleva a cometer muchos errores al tratar de todos modos cumplir con los
demandantes sin tener la fuerza de gestién adecuada para hacerlo, esto puede traer que se

obtenga una produccion con bajos indices de calidad, lo que se convertiria en una debilidad que
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aqueja a la empresa y a los clientes. Fernandez (2007) acota las caracteristicas del factor de
oportunidad dentro de la industria, estas son las siguientes:

o Se desarrollan en el mercado y no a la interna de la compafiia.
o Existen momentos en que las oportunidades son probadas.
o No todas las oportunidades generan rentabilidad a las empresas, por eso

dependiendo de eso seran aprovechadas.

. Pueden ser identificadas por medio del uso de instrumentos de marketing, asi

como también a través de la observacion y percepcion de los ejecutivos.

Para que las empresas decidan aprovechar las oportunidades que les entrega el mercado
estas deben de ser rentables, de lo contrario si se decide aprovecharlas y estas no lo son la
compafiia podria ubicarse en un terreno desfavorable que la pondria en riesgo. Con esto se dice
que las oportunidades podrian llegar a ser un riesgo para las entidades de acuerdo a la capacidad
para aprovecharlas y ponerlas en practica, muchas veces este factor puede causar un impacto

positivo a largo plazo, pero podria causar muchos altibajos en el corto plazo.

Amenaza

Es importante que todas las compafiias tengan claro las amenazas que existen en el
mercado, con esto se quiere decir que las organizaciones tienen que conocer los factores con
los que se enfrentaran dentro del mercado, los que les causaran un impacto significativo en su
base estructural organizacional por lo que tienen que tomar los recaudos necesarios para
amortiguar todo golpe dafino del mercado, como ya se ha identificado las amenazas son
factores externos a las organizaciones, estos tienen la capacidad para impedir que se consigan
objetivos.

Las amenazas causan que la empresa se posicione en un circulo riesgoso dentro del
mercado, incluso pueden generar que la empresa pierda mucha credibilidad y fuerza, lo que
recaeria en el desempefio de la misma, esto provocaria que no se encuentre a la par de sus

competidores y quede detras de ellos (Sainz, 2015).
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Segun Aleméan y Escuero (2007) siempre van a existir factores o aspectos externos que
las empresas no podrén sobrellevar o controlar como los aspectos politicos, culturales,
socioecondmicos, tecnologicos y demas. La empresa debera actuar dependiendo del desarrollo
de los aspectos previamente mencionados, con esto se dice que su periodo de adaptacion debe
de ser veloz y conciso, lo que haria que se aprovechen de una excelente manera las
oportunidades y que se eliminen todas las amenazas con un gran esfuerzo pero que creard la

probabilidad para abrir nuevos caminos hacia la consecucion de objetivos.

Para realizar un andlisis externo se tiene que primeramente comprender lo que en
realidad es el término amenaza, este aspecto negativo muy aparte de definirse como un eslabén
fuerte que puede causar mucho dafio a las compafiias se cuenta que se subdivide en tres partes
que son las que hace que su desarrollo sea impactante en el mercado y sobre las empresas

lideres, retadoras y seguidoras, estos son los siguientes:

o Aparece y se desarrolla en la industria, mas no en la compafiia.

o Da respuesta a la realidad del mercado y todo lo que sucede dentro del mismo,

también puede ser que se produzca por el accionar de una compafiia y de sus competidores.

o Esta al igual que el factor de oportunidad puede ser detectada por el uso de los
instrumentos de marketing, de la observacion y percepcion de las personas que estan encargadas

de direccionar a la empresa (Fernandez, 2007).

Hay que tener muy en cuenta las oportunidades, por lo que deben de prestarle una
atencion especial ya que de ellas depende que las comparfiias muchas veces sobresalgan y
destaquen dentro del mercado, esto se ha determinado porque como se ha mencionado
anteriormente las oportunidades pueden llegar a convertirse en una amenaza para la

organizacion.

Es importante que se llegue a aprender la diferencia entre los dos factores externos que
se desarrollan en el mercado, ya que de esa manera se podria llegar a sacarle provecho a todos
los beneficios que muestra la industria, de esa manera se podra conseguir que la empresa se
prepare para enfrentar toda amenaza que quiera atentar con el bienestar de la compafiia; asi

como también se podra distinguir entre las oportunidades que son rentables y las que no lo son.
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Con respecto a lo establecido se puede contrastar que las oportunidades y los problemas
que existen en el mercado se caracterizan por tener el mismo esquema, sin embargo, se
presentan diferencias que se distinguen el uno con el otro y por lo tanto se tienen que mostrar a

continuacion:

. Todas las oportunidades se distinguen por ser siempre ajenas a la compafiia, lo
que quiere decir que no son creadas por ella, estas se originan por los sucesos y el entorno
cambiante que se presenta en el mundo y mercado; un dato muy importante es que las amenazas
a pesar de ser factores externos, lo cual quiere decir que se originan en la industria también

pueden producirse en la organizacion.

. Como ya se habia mencionado una oportunidad no siempre es rentable, por lo

tanto, no todas las organizaciones las aprovechan.

. Toda amenaza debe ser atendida, se deben de realizar las acciones adecuadas

para eliminar toda amenaza ya que de lo contrario esto podria perjudicar a la empresa.

. Se dice que la amenaza no se debe intentar resolverla, lo adecuado es que
mediante la gestién que se desarrolle se convierta a la amenaza en oportunidad (Fernandez,
2007)

Asi como todas las personas tienen un diferente pensamiento acerca de la realidad, lo
mismo pasa con las empresas, no todas las compafias comparten los mismos objetivos , se
dedican a lo mismo o se establecen en el mercado de una misma manera, lo mismo sucede con
las amenazas y oportunidades, para algunas compariias una amenaza puede ser tomada como
algo perjudicial pero para otras esto puede ser considerado como una oportunidad que crea el

mercado, una oportunidad de negocio, de cambio, de evolucion, inversion y diversificacion.

Claro estd que todo lo mencionado previamente deber ser tomando en cuenta con
respecto a la creacion de una relacion de costo-beneficio. Como ya se sabe toda amenaza debe
de recibir una especial atencién justo en el tiempo en que es identificada ya que de esa manera
se podra contrarrestar efectos colaterales lo que provocaria que la compaiiia sea perjudicada por

las consecuencias.
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2.2.2 Andlisis del entorno interno

Como se ha estipulado previamente se tiene que evaluar y estudiar la organizacion en
general y las caracteristicas que esta presenta para poder enfrentar el mundo globalizado en el
que se encuentra. Muchos puntos internos de la organizacion pueden causar mucho dafio en
ella, pueden provocar que esta se convierta en una empresa fragil a los ataques del mercado y
de los competidores. Es muy importante reconocer cuales son las fortalezas y debilidades de

una entidad para partir desde alli para enfrentar al mercado.

Fortaleza

Las fortalezas de una empresa se desarrollan a la interna de la misma, este factor ayuda
a las compafiias a que cumplan con los objetivos organizacionales, muchas veces las fortalezas
crean la oportunidad para que las empresas se destaquen una de otra, este factor es fundamental
ya que dentro de si contiene una serie de componentes que benefician a la compariia dentro del
mercado, uno de ellos es la calidad con la que se provee el servicio o con la que se disefian o
fabrican los productos. Las fortalezas que pueden tener las empresas son las siguientes: calidad
en los productos, excelente gestion organizacional, personal comprometido y capacitado.

El que una empresa sea fuerte en diferentes d&mbitos organizacionales crea una
oportunidad para que todo procedimiento sea llevado a cabo bajo altos indices de desempefio
por parte de los colaboradores. Una empresa fuerte internamente puede causar una gran
satisfaccion a los clientes por medio de su trabajo en general, y dentro de esto se toma en cuenta
a los productos y servicios de gran calidad, la forma de atender a los clientes, la infraestructura,

los recursos, etc. (Sainz, 2015).

Aleman y Escuero (2007) comunican que la fortaleza o aspecto fuerte se considera como
una competencia de alto potencial y que distingue a la empresa de los deméas competidores, las
fortalezas de una empresa suelen ser muy valoradas por los clientes, se toma en cuenta a los
clientes ya que por medio de la compra de productos o servicios generan ingresos para la

compafiia.

Se toma en cuenta la percepcién que las personas pueden tener de las organizaciones

puesto que dependiendo de lo que perciben y de su satisfaccion la empresa podra incrementar
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su participacion y reconocimiento dentro del mercado. Los puntos fuertes de una compafiia
deben de ser consolidados de una manera determinante y estable para que asi se pueda contar

con un futuro en donde exista rentabilidad.

Debilidades

Segun Sainz (2015) las debilidades son factores perjudiciales para las compafiias, su
efecto incide mucho de una manera negativa en el cumplimiento de los objetivos planteados.
Es justo que se tengan bien definidas las debilidades de la empresa de una manera clara ya que
de esa forma se puede evitar que toda planificacidn estratégica se sienta dafiada o perjudicada.

Fernandez (2007) ha establecido que las debilidades pueden se confundidas con los
inconvenientes 0 amenazas que se presentan en la industria, pero se sefiala nuevamente que las
debilidades solo se producen a la interna de la compafiia, cuando se tiene una mejor perspectiva
de lo que se va a estudiar se tendra la oportunidad de producir una mayor eficiencia y eficacia

en la construccion de un plan que ofrezca obtener mejores resultados a largo plazo.
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Capitulo 111

Situacion Actual
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3.1 La Empresa

Es una empresa joven motivada a investigar y ofrecer soluciones a los problemas de
mayor impacto econdmico del sector agricola nacional. Se tiene como determinante desarrollar
productos y servicios que logren satisfacer a los agricultores permitiéndoles obtener cultivos
sustentables y rentables que no causen ningun dafio al medio ambiente ni tampoco atenten

contra la salud de los consumidores.

Es por esa razdn que la empresa cuenta con un laboratorio, un departamento técnico,
muestras propias y granjas con el objetivo de realizar pruebas pilotos de los productos que son
desarrollados. Las granjas mencionadas anteriormente llegan a ser una extension mas de las
areas que se dedican a la investigacion y desarrollo de biotecnologia para las personas que
participan en el mercado como agricultores. La compafiia ha llegado a construir una alianza
estratégica con la entidad noruega Borregaard Lignotech.

3.1.1 Historia

Grupo NEFIDUSA se encarga de desarrollar y comercializar insumos agricolas para
cultivos organicos y convencionales que satisfagan las necesidades del sector agropecuario, con

el fin de lograr una relacion beneficiosa a largo plazo con el cliente ademas es una corporacion

que esta formada por algunas empresas de la cuales son:

e Marabig S.A.

e Biotecdor S.A.

e Megaunion /Productivisa

Marabig S.A.

Con 13 afios de experiencia dentro del mercado agricola ecuatoriano. Marabig S.A. se

ha establecido como una de las primeras y mas eficiente formula de insumos organicos dentro
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del pais. Esto es el resultado de una politica de innovacion que cumple el grupo humano que

conforman las areas de investigacion y desarrollo.

En este equipo profesional se encuentra la vanguardia de la industria agricola,
introduciendo nuevos productos de calidad comprobada cada afo, que satisfacen las
necesidades mas exigentes del agricultor, cuidando siempre del medio ambiente y la salud del

consumidor final.

Biotecdor S.A.

Empresa encargada de la comercializacién de los productos de Marabig, esto con
mentalidad de servicio, el enfoque de la compafiia esta dado en una venta de servicios donde
somos los que nos acoplamos a las necesidades del cliente, elaborando para él, productos hecho

a la medida que dan como resultado la mejor solucién del mercado.

Megaunion/Producvista

En nuestras unidades de produccion se realizan précticas de manejo sostenibles, que dan

como resultado una fruta de mejor calidad, el enfoque es tanto comercial como investigativo.

3.1.2 Filosofia empresarial: Mision, vision, objetivos y valores

Compariia ecuatoriana que se dedica a la creacion y comercializacién de productos
agricolas. La empresa cuenta con un departamento técnico y un laboratorio que juntos tienen la
finalidad de encontrar soluciones a los inconvenientes que se presentan cominmente en la
agricultora nacional, teniendo en cuenta siempre la economia, su sustentabilidad de los cultivos

y el medio ambiente.
Misién
Desarrollar y comercializar insumos agricolas para cultivos organicos y convencionales

que satisfagan las necesidades del sector agropecuario, con el fin de lograr una relacion
beneficiosa a largo plazo con el cliente, que coadyuve con calidad al alcance de sus objetivos
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contando con la asistencia de personal competente y comprometido con el cuidado del medio

ambiente.

Vision

Posicionarnos dentro del mercado nacional e internacional como una organizacion
innovadora que ofrece soluciones agropecuarias de vanguardia, revolucionando los esquemas

tradicionales de comercializacion.

Objetivos

Crecer como empresa, controlando que se cumpla con el desempefio de cada uno de los
colaboradores, para llegar a la meta deseada. Formar un grupo sélido en donde haya confianza,
unién y apoyo.

Politica de calidad

La politica de calidad que se ha establecido a la interna de la empresa es que se tiene
que proveer a la industria agropecuaria con los insumos certificados bajo normas y estandares
nacionales o internacionales, por medio del desarrollo de soluciones agropecuarias afiadiendo
asistencia técnica de colaboradores capacitados y calificados para llegar a cumplir con cada uno
de los compromisos de desarrollo y asi lograr retener las relaciones de alta productividad con

los agricultores.
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3.1.3 Organigrama estructural y funciones

Asistenta de

Gerencia/Presidencia

———

Presidente
— 1

‘ Gerente General ‘

Staff dal Prasidents

Agronomia
Entomologia
Nutricién General
Biologia Temrestre

Gerente Administrativo
Financiero

Jefe de Laboratorio

‘ ‘ Asistente de ‘

Laboratorio

Tesorero Jefe de Produccion
T ) I
Jefe de Créditos y Operadores de
Cobranzas Planta
1
Contador

Jefe de Sistemas
1

Jefe de Recursos
Humanos
—

| Jefe de Bodega ‘

e —
Encargado de

| Logistica J

e —
Encargado de
Mantenimiento y talleras

Figura 1. Organigrama

Nota. Tomado de Quiénes somos, por Biotecdor, 2008c.

3.1.4 Cartera de productos

Insecticidas

Gerente Técnico
Comercial

] [ Gerente Comercial ]

T
Reprasentantes
Tecnicos

Asistente de

Ventas y Call Center

Presentaciones

* 1litro

+ Galon de 4 litros

+ Caneca de 20 litros
+ Tanque de 140

+ Tanque de 200 litro

COCHIBIOL

INSECTICIDA VEGETAL DE CONTACTO

Para cultivos de:

Insecticida de contacto formulado a base de oleatos vegetales para el control de cochinilla, pulgdn, mosca blanca y thrips.
Disponible en formulaciones aptas para su uso en la Costa y1a Sierra.

Figura 2. Insecticida Cochibiol

Nota. Tomado de Productos>Insecticidas, Biotecdor, 2008b.
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BiO p i ﬁ a Para cultivos de:

Insecticida de contacto formulado a base de oleatos vegetales para el control de cochinilla.

Presentaciones

* Tanque de 140
* Tanque de 200 litros

Ver Hoia de soquridad

Figura 3. Insecticida Biopifia
Nota. Tomado de Productos>Insecticidas, Biotecdor, 2008b.

afidos y mosca blanca.
Presentaciones

1 litro

Galdn de 4 litros
Caneca de 20 litros
Tanque de 140
Tanque de 200 litros

Figura 4. Insecticida Biocacao
Nota. Tomado de Productos>Insecticidas, Biotecdor, 2008b.

cochinilla, pulgén, escamas y mosca blanca.
Presentaclones

*« 1 litro

* Galén de 4 litros

* Caneca de 20 litros
* Tanque de 140

* Tangque de 200 litros

Figura 5. Insecticida NP600
Nota. Tomado de Productos>Insecticidas, Biotecdor, 2008b.

Para cultivos de:

Presentacliones

+ Caneca de 20 litros
+ Tanque de 140
» Tanque de 200 litros

Figura 6. Insecticida NP600 Pifia
Nota. Tomado de Productos>Insecticidas, Biotecdor, 2008b
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FERTILIZANTE

e
W
Robus /erra’

Robusterra es un fertilizante quelatado organicamente que ayuda a la rdpida asimilacién de nutrientes en la planta. Existe un
Robusterra para cada necesidad nutricional: (De dic en el nombre para ver Ficha Técnica)

+ Robusterra Elementos
- Robusterra Calcico Max {fl}
= Robusterra Calcio + Boro Max (fl)
= Robusterra Zinc Max (fl}
- Robusterra Magnesio Max (fl}
- Robusterra Compuestos
- Robusterra Inicio Max {fl}
= Robusterra Crecimiento Max (fl)
- Robusterra Produccién Max (fl)
- Robusterra Multimicros Max (fl)
- Robusterra Suelo
- Robusterra Enraizador Max ()
- Robusterra HA-1 (ps)
= Mi Robusterra*

A Fertilizante liquido
ps: Polvo soluble
* Mi Robusterra es un fertilizante hecho a la medida de su plantacion en base a andlisis foliares vy de suelo.

Presentaciones

1 litro

Galdn de 4 litros
Caneca de 20 litros
Tanque de 140
Tangue de 200 litros
Funda de 500 Gramos

Figura 7. Fertilizante Robusterra
Nota. Tomado de Robustera, por Biotecdor, 2008d.

REMOVEDORES DE LATEX

Para cultivos de:

BiolateXx

LIMPIADOR Y REMOVEDOR DE LATEX FRESCO

Biolatex es un poderoso removedor de latex fresco para el cultivo de banano que mejora su presentacién. Se utiliza durante el
desmane, lavado y seleccién de la fruta. Actia como bactericida protectante y es 100% biodegradable. Su pH neutro lo hace
ideal tanto para el cuidado de |a fruta como para |a salud de quienes lo manejan.

Presentaciones

« 1litro

« Galodn de 4 litros

= Caneca de 20 litros
Tanque de 140
Tanque de 200 litros

Figura 8. Removedor de Latex Biolatex
Nota. Tomado de Biolatex, por Biotecdor, 2008a.

Para cultivos de:

Biolatex
PLATANO

Biolatex Platano es un removedor de latex fresco, desarrollado exclusivamente para este cultivo. Se ha determinado que el latex
que emite el platano tiene un comportamiento distinto al Iatex del banano, siendo el primero mas espeso y su emisién mas
prolongada, lo que hace perder en muchas ocasiones 1a calidad del fruto. Es por esto que hemos desarrollado este producto,
aportando una vez mas soluciones al agricultor.

Presentaciones

= 1litro

- Galdn de 4 litros

= Caneca de 20 litros
- Tanque de 140

- Tanque de 200 litros

Figura 9. Removedor de latex Biolatex
Nota. Tomado de Biolatex, por Biotecdor, 2008a..biotecdor.com/contenido/removedores_latex.php
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3.2 Anélisis de Macro Entorno

3.2.1 Entorno politico-legal

Ecuador es un pais que posee diversos y abundantes recursos naturales, la cual muchos
han sido explotados y usados de manera responsables y otras de forma irresponsable, por lo que
se han debido crear y modificar leyes que proteja dichos recursos. Entre esos esta el manejo del

petrdleo, la mineria, zonas protegidas y la agricultura.

Por otro lado, el 16 de Abril del 2016 en Ecuador se registr6 un terremoto de 7,8 de
magnitud que dejo pérdidas humanas como materiales, un informe realizado por el (MAGAP,
2016) para el FAO indica que las zonas mas afectadas fueron Manabi y Esmeraldas en donde
existen alrededor 85,000 agricultores, 20,000 hectareas camaroneras, 4 puertos pesqueros, 241

infraestructuras pecuarias y 143 infraestructuras agricolas que estan afectadas.

Por lo tanto, el Presidente de la Republica implementd medidas econdmicas para
obtener los recursos financieros necesarios para la reconstruccion de las zonas afectadas
creando Ley Solidaria y de Corresponsabilidad Ciudadana por las afectaciones del Terremoto,
determinado proyecto mostraba que todos los dafios que habian sido causados no podian ser
resueltos rapidamente, se constatd que Manabi mostraba pérdidas de $4°000,000 diariamente,
esta pérdidas pertenecian a las exportaciones que se dejaban de llevar a cabo (El Telégrafo,
2017).

Asi mismo, la norma que se establecié menciond el incremento del 2% en el Impuesto
al Valor Agregado (IVA) por un afio entero, adicionalmente se establecié el apoyo permanente
en ese momento a las personas que en ese entonces residian en las zonas afectadas de Manabi
y Esmeraldas, el apoyo se hizo llegar con la exoneracion que se estipulo al pago del IVA en el
2016 (El Telégrafo, 2017).

Segun (El Telégrafo, 2016) en la actualidad el gobierno estad promoviendo una camparia
sobre la concientizacion y explotacion adecuada de los recursos buscando la manera de
aminorar el impacto ambiental y dando un giro llamado la nueva matriz agroalimenticia. Sin
embargo, para llegar a ese nivel deseado, se debe crear primero conciencia en los ciudadanos

para que comprendan el objetivo deseado.
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Al proponer sistemas agricolas sostenibles, se habla sobre el uso adecuado de productos
para el mantenimiento del suelo y del cultivo, ya que existen plagas que con ciertas sustancias
que contienen los quimicos evolucionan y se hacen resistentes al producto o quimico que se

esté utilizando para combatir el mismo.

Segln el (INEN, 2015) indicé que las productos como los plaguicidas, insecticidas y
otros deben de cumplir ciertas normas para que las mismas sean aceptadas por Agrocalidad y
puedan ser vendidos en casas comerciales.

Requisitos de rotulado (etiquetado)

Cada uno de los envases tiene que estar etiquetado de un material que garantice la
durabilidad, todo lo que dice en la etiqueta debera estar legible, debe de haber claridad en cada
palabra y todo debe de ser entendido por el consumidor final, las etiquetas deben de ser impresas
de la forma maés correcta posible, lo cual determinara la calidad, para esto la etiqueta debe de

constar de la siguiente informacion:

a) El nombre del producto (nombre comun del ingrediente activo y nombre comercial

del producto);

b) Clase del plaguicida segun su uso y tipo de formulacién;

c) Marca comercial;

d) Nombre del titular del registro y pais de origen;

e) Describir los ingredientes activos y también mostrar la respectiva concentracion y
excipientes. Si algin producto viene en recipiente a presion se tiene que sefialar el gas

propelente empleado, el nivel de concentracion del gas y si el mismo es inflamable o no;

f) En la etiqueta debe de constatar el nimero de Registro Sanitario el cual es asignado
por el Ministerio de Salud Publica (MSP).

27



h) La clasificacion toxicoldgica de los plaguicidas con su respectiva franja o banda
toxicologica de conformidad con lanorma NTE INEN 1898 vigente y, de acuerdo a lo siguiente:

Los plaguicidas que sean para utilizacion en los hogares no deberan de estar fabricados
con sustancias que se encuentren en la clasificacion de extremo peligro y en la de alto peligro,

puesto que, ponen en riesgo a la salud.

Si el producto forma parte de la clasificacion Il tiene que constar en la parte extrema
inferior un distintivo de color amarillo, la anchura representard el 15% del alto total de la
etiqueta, en el distintivo se ubicaran los pictogramas en color blanco y negro, en el segundo

color en mencidn se colocara el simbolo de la cruz y la frase dafino.

Si el producto pertenece a la categoria I11 tiene que por obligacion presentar un distintivo
en el extremo inferior de color azul, la anchura del distintivo representa el 15% del alto total de
la etiqueta, se debe de insertar las imagenes en color blanco y negro y acompafadas de la frase

cuidado.

Si el producto pertenece a la categoria IV, la cual se refiere a los plaguicidas, plaguicidas
bioldgicos y demas productos afines que a o mejor y no se caracterizan por ser riesgosos al
momento de una utilizacion normal se tiene que identificar en el extremo inferior un distintivo
de color verde, el ancho representara el mismo porcentaje que los anteriores y también se hara

la respectiva colocacion de las imagenes en blanco y negro y la frase cuidado acompafiandolas.

El Ministerios de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca (MAGAP) es quien
otorga el registro de los productos, todos los capitulos establecidos por el MAGAP (2013)

podran ser visualizados en el anexo A.

La agroecologia se muestra a través del potencial de la actividad productiva y también
se encuentra presente en la forma en que tiene que plantearse partiendo de la dptica de una
nueva matriz productiva en el agro ecuatoriano. Por consiguiente, la misma tiene la capacidad
de llegar a establecer relaciones mas justas para los productores y productoras y también para

los consumidores y consumidoras (Fundacion Heifer Ecuador, 2015).

28



Tabla 1
Analisis Factor Politico-Legal

No atractive Poco atractive Medio atractive  Atractivo Muy

Entorao politico — legal. (1) I 3) 4) atractivo (5) Total

MNormativas de las
certificaciones organicas

Leyes de sostenibilidad X
Acuerdoz
internacionales 3

Total 3

Como se logra apreciar, el resultado obtenido del Entorno Politico es medio atractivo,
hay que cumplir ciertas normas empezando desde el contenido del producto, empaque y la
comercializacion del mismo. Se recuerda que las leyes son para amparar tanto a la empresa

como al consumidor en diferentes aspectos como salud, riesgos, etc. (Tabla No.1).

3.2.2 Entorno econémico

Segin MAGAP (2014) Jamil Ramon, viceministro de Desarrollo Rural, resalté que, la
agroecologia es un modelo de desarrollo, porque no solo le interesa la maximizacion de la
produccidn, sino la implementacion de un ecosistema integral para ello el MAGAP trabaja en
la conformacién de un registro de la agricultura familiar, con insumos que contribuiran para la

construccion de un mejor pais.

Sin embargo, para realizar un cambio de este tipo, criticaron algunos agricultores que
para desarrollar cultivos organicos, es necesario que exista una demanda doméstica consciente
de que es mas costoso producir alimentos organicos. Por ende, “si uno ofrece papa organica por
USD 1y la otra papa esta a 0.50, la gente prefiere esa”, dijo uno de los asistentes (Revista
Lideres, 2015).

Segun la Organizacion de las Naciones Unidas (ONU) existe un sistema al que se le
Ilama Comercio Justo, en el que consiste en invertir en un cultivo sin agroquimicos, que es mas
costoso pero los beneficios son altos, puesto que los precios son dados segun el costo que salga

el mantenimiento y el producto final.
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Producto Interno Bruto (PIB)

PRODUCTO INTERNO BRUTO - PIB
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Figura 10. Producto interno bruto del Ecuador periodo 2014-2017
Nota. Tomado de Producto Interno Bruto, BCE, 2017.

Se puede observar que en el primer trimestre del afio 2017, el PIB de Ecuador, a precios
constantes, mostr6 una variacion inter anual (t/t-4) con respecto al primer trimestre de 2016 de
2.6% (Figura No.10).

Tabla 2
Inflacién
Mes Indice Inflacion mensual Inflacion anual Inflacion acumulada

jun-16 105,38 0.36% 1,539% 1,29%
jul-16 105,29 -0,09% 1,58% 1,20%
ago-16 105,12 -0,16% 1,42% 1.04%
zep-16 10528 0.15% 1.30% 1.19%
oct-16 105.2 -0,08% 1.51% 1.11%
nov-16 105,04 -0,13% 1,05% 0.96%
dic-16 105,21 0.16% 1,12% 1.12%
ene-17 1053 0.09% 0.90% 0,09%
feb-17 105,51 0.20% 0.96% 0,29%
mar-17 103,66 0.14% 0.96% 0,42%
abr-17 106,12 0.43% 1,08% 0,86%
may-17 106,17 0.03% 1,10% 0,91%
jun-17 103,35 -0,58% 0.16% 0,32%

Se logra observar, en el Ecuador la inflacion anual en junio de 2017 (0,16%) es la mas
baja desde el 2017, superada por los afios 2016, 2007, 2013, 2010, 2014, 2011, 2009, 2015,
2012 y 2008. (Tabla No.2).
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Sin embargo, en el diario (El Comercio, 2017) el INEC indico cifras recientes en donde

la inflacion anual del Ecuador en el mes de septiembre del 2017 cerrd con cifras negativas por

primera vez desde 1970. El indicador fue de -0,03%. En tanto, la inflaciébn mensual fue de -

0,15%, la mas baja desde 1979 comparada con iguales meses de afios anteriores.
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Figura 11. Desempleo periodo sep 2016 — sep 2017
Nota. Tomado de Reporte de Economia Laboral, INEC, 2017.
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Se puede ver, en el Ecuador las cifras de desempleo en septiembre del afio 2017 bajaron

un 1.1%, quedando en 4.1%, en comparacion al afio anterior que para el mismo mes la misma
estaba en 5.2% (Figura No.12).

Tabla 3

Nivel de indice de actividad de la agricultura

. Agricultura, Ag"ﬂ,ﬂmra’ Cultivo en general, cultivos de

Meses Indice ganaderia, caza, y gfigadena, cazay productos de mercado,
general silvicultura actividades servicio o horticultura

conexas

jul-16 97.08 100,67 100,79 106,19

ago-16 101,68 104,42 104,64 109,33

sep-16 99,38 104,49 104,65 112,18

oct-16 98.06 106,29 106,48 114,08

nov-16 103,61 100,06 100,12 103,63

dic-16 102,66 99.67 99,39 96,8

ene-17 973 9782 97.75 96,79

feb-17 99.89 9975 99.6 68,7

mar-17 105,6 105,43 105,43 106,33

abr-17 98.8 99.88 99.82 101,35

may-17 9943 101,65 101,62 102,82

jun-17 106,95 110,74 110,78 114,15

jul-17 102,99 106,15 106,25 109,63
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Se puede observar que la actividad de la agricultura tiene una gran aportacion en la
economia del pais y juntos a otros sectores llegan hasta un 102.99% en Julio del afio 2017, se

puede ver el crecimiento a comparacion del afio 2016 (Tabla No.3).
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Figura 12. indice del nivel de actividad registrada por sectores periodo jul 2016 — jul 2017
Nota. Tomado de INEC (2017).

Se puede observar que el sector de la agricultura, ganaderia, caza y silvicultura ha dado
su mayor aportacion en el mes de junio del afio 2017 con un 110%, sin embargo, en el mes de
enero del mismo afio fue entre 95% a 100%, no obstante, el sector con menor actividad ha sido

el comercio al por mayor y menor (Figura No.12).
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Figura 13. indice del nivel de actividad del sector agropecuario periodo jul 2016 — jul 2017
Nota. Tomado de INEC (2017).
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Se logra observar que la variacion que ha tenido la silvicultura es considerable y
representativa, sin embargo, en el sector agropecuario logra mantener una estabilidad y tiende
a crecer siempre y cuando se maneja un sistema de control adecuado en cuanto a inversion y
cuidado de los cultivos. (Figura No.13).

Tabla 4

Balanza comercial

Ene-aeos 204 Ene-ses20l5  Fne-seos0lf  Fne-aeos2l7 ) 2riacion
2017- 2016
SR LN BN ..
Frporticionesotales 204504 179668 116978 128713 213350 107833 112037 124574 17041  I5E%
Petroleras 4314 9653 153210 SO060 14844 53606 14303 43T 001 10I%
Mo petrolerzs 61362 BIILS 63660 78644 64308 TR 6E%4 BITT  TBI 0%
hnporticiones otles 112600 172257 103223 143055 87015 9878 104388 111118 12580  10.0%
Bimsdeconsmo 7090 31648 SOT3 2818 472 20323 6087 25090 66T 1%
Trafico Postal

Intemacionaly Coreos 29 124 17 81 19 TES 15 W21 0T 4%
Ripidos (2

Materias primas 58215 33177 48336 47673 42635 33R31 30T 44578 47 Md%
Bienes de capital .0 43290  M3e 31731 2364 256R3 33 2937 B6E 143%
Combustiblaz v

Lubricantes 43503 42319 45416 2RS0T 37201 15334 38971 19874 441 7%
Drvarsos 34 il8 43 393 40 36 19 33 43 -l6T%
Apustes (3) . 7 . 498 - 05 - 117 319.8%
Balanza Comarcial -

Total - B4l - -14341 - 3593 - Mg -1 6%
Bal. Comareial -

Petrolera - 54787 - 1194 - 18210 - 23303 191%
Exportaciones

petroleras - 96333 - 50065 - 3386 - 43497 191%
[mportaciones

petroleras - 41783 - 128074 - 13488 - 19954 29.1%
Bal. Comercal - Mo

petrolera - 48337 - 36T - B4 - -2004.3 117.6%
Exportaciones no

petroleras - B2l - 75644 - 1383 - Bl0TT 9.8%
[mportaciones no

petroleras - 130471 - 114881 - 83051 - 101124 11.8%

La Balanza comercial en el periodo enero-agosto de 2017 indicé una situacion positiva
para el pais puesto que generd un superdvit de $345.6 millones, esta cantidad monetaria que se

habia conseguido respondia a una recuperacion en valor FOB de las actividades de exportacion
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de petrdleo y también representaba un incremento de las exportaciones que como asunto se
definian como no petroleras. (Tabla No.4).

Exportaciones No Petroleras — Tradicionales
- Valores en millones de USD, participacién porcentual (promedio periodo ene 2015 — jul 2017)
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Figura 14. Exportaciones no petroleras — tradicionales periodo enero 2015 — julio 2017
Nota. Tomado de INEC (2017).

Se alcanza observar en el grafico que el cultivo que mas se exporta es el banano y el
platano, el continuar y aumentar las exportaciones no petroleras serian de gran ayuda para la
economia del pais, ya que a nivel mundial se esta viviendo una crisis por la sobreoferta del
petréleo y quienes sufren esa caida de precios son los paises menos desarrollados como Ecuador
(Figura No.14).

Tabla 5

Andlisis del factor econdmico

No Poco Medio .
R . - - Atractivo Muy
Entorno Econdmico. atractive atractive atractivo 4 - 5 Total
(1) (2) 3) (4) atractivo (5)
Crecimiento de la economia en 4
el sector del Agropecuario =
Incremento de la balanza no
X 4
petrolera
Inflacion X 4
Costo de cambio de Habito 3
para la Agroecologia ®
Total 3.75

Como se consigue apreciar el resultado obtenido del Entorno Politico es medio atractivo,
hay que cumplir ciertas normas empezando desde el contenido del producto, empaque y la
comercializacion del mismo. Se recuerda que las leyes son para amparar tanto a la empresa

como al consumidor en diferentes aspectos como salud, riesgos, etc. (Tabla No.5).
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3.2.3 Entorno Socio-cultural

Los mercados de destino nacional y mundial de los productos alimenticios, son cada vez
mas exigentes; de la misma manera, la tendencia esta girando en torno al consumo de alimentos

producidos organicamente.

El que se haya redescubierto la produccion organica significa que se le da vida al medio
ambiente a nivel mundial. Por otro lado se ha confirmado como las fuentes de informacién y
de comunicacion sobre el tema de la produccién orgénica se han tornado escasas, lo que
significa que no existe muchos medios que informen sobre este tema de orden publico, por lo
tanto, los paises que han sido mayormente afectados con la no informacion son los que se

encuentran en proceso de desarrollo (Arze, 2019).
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Figura 15. Distribucion porcentual del area bajo manejo organico en el mundo
Nota. Tomado de La produccion y el consumo mundial, Arze, 2019.

Clara Nicholls, presidenta de La Sociedad Cientifica Latinoamericana (SOCLA) en su
intervencion destacd que, la clave para el desarrollo de la agricultura familiar es que la tierra
cumpla con una funcién social, lo que implica que sea productiva y sea trabajada por los
agricultores familiares, porque en sus manos esta la conservacion de los recursos Fito genéticos
(MAGAP, 2014).

Miguel Altieri, catedratico de la Universidad Berkley en Chile/EEUU, destacé la
necesidad de convertir la agricultura campesina en agroecolégica. El desafio de la conversion es
reconstruir las propiedades que debe tener una parcela, como la diversificacion de su
produccion, la implementacién de sistemas agroforestales, asi como la creacion se
servicios ecoldgicos que sustituyan la utilizacion de insumos quimicos por organicos
(MAGAP, 2014).
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La Organizacién de las Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentacion (FAO,
2016) hizo un llamado a aplicar su modelo de agricultura sostenible Ahorrar para crecer, que

ha dado resultados exitosos en tierras altas de América Latina.

Este modelo sirve para que el agricultor tome consciencia de la importancia del manejo
que se debe tener en los cultivo y de esta manera aplique las buenas practicas en la agricultura

para un buen cuidado del mismo.

Por otro lado, la agroecologia se encuentra presente por encima del potencial del
accionar productivo, se plantea también la manera en cdmo debe de establecerse partiendo
desde la dptica de una nueva y renovada matriz productiva. Por lo tanto esta actividad creara la
posibilidad de establecer relaciones equitativas y que sean de una u otra manera justas para los

productores, asi como también para los consumidores (El Diario, 2014).

Para poder tener una mejor vision sobre los produccion agricola se dividen varios tipos
de cultivos que son: los permanentes, los transitorios y barbecho, pastos naturales y cultivados,

en los permanentes estan la cafia de azGcar para azucar, el banano para exportacién y la palma

africana.
Superficie por uso agropecuario Superficie con labor agropecuaria 2016
(miles de hectdrea) (Porcentaje)
Tral
151sx
Pastos cultivados Permanentes Transitorios Pastos naturales

m2014 2259 1.417

= 2015 2531 1.483 951 707

2016 2301 1.439 850 800

Figura 16. Superficie con uso y labor agropecuaria periodo 2014 - 2016
Nota. Tomado de Informacion Ambiental en la agricultura, INEC, 2016b.

Se puede observar que, en la superficie por uso agropecuario, los pastos cultivados
tienen un 42.68% llevando una gran parte de la actividad agraria. Sin embargo, los cultivos

permanentes también tienen un porcentaje considerable de 26.70% (Figura No.16).
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Figura 17. Principales indicadores agricolas periodo 2014-2016
Nota. Tomado de Encuesta de Superficie Y Produccion Agropecuaria Continua, INEC (2016a).

Se puede observar que el cultivo permanente de mayor rendimiento anual, es la siembra
de la cafia de azUcar con un 82.76%, seguido por el banano con el 36.21% Yy finalmente por la

palma africana 11.84% (Figura No.17).

De acuerdo con las estadisticas del INEC (2016a) los cultivos permanentes aparecen en
representacion del 26.70% de la superficie agropecuaria. Cuando se hace énfasis de los cultivos
en donde existe una creciente produccion se sefiala a la cafia de azucar, palma africana y platano.
La produccidn del platano es mayor en Los Rios, indicando la cantidad de 3'536,598 toneladas

métricas.

Produccién de cultivos permanentes
(miles de Tm.)

8.253

3.510

Cafia de azdcar para azicar Banano Palma africana

Fuente: Encuesta de Superficie y Produccidn Agropecuaria Continua (ESPAC ) 2014

Figura 18. Produccién de cultivos permanentes
Nota. Tomado de Informacion Ambiental en la agricultura, INEC, 2016b.
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Se puede observar que la produccion de cultivos permanentes esta liderada por la
siembra de cana de azucar con 8.253 tm, seguida por el banano con 6.907 Tm y finalmente la

palma africana con 3.510 Tm (Figura No.18).

Segln el INEC (2016b) el uso de los Agroquimicos De la superficie sembrada y/o
plantada con cultivos permanentes y transitorios en el 50,03% y el 78,24% respectivamente se
aplico algun tipo de insumo de origen quimico y apenas en el 2,66% de la superficie cultivada

con transitorios se Uso iINSUMOS organicos.

Porcentaje de la superficie donde se aplicé Fertilizantes y Plaguicidas (Orgénicos y Quimicos)

Cultivos Permanentes Cultivos Transitorios

2,67% 2,20% 2,04% 3,90% 3,97% 2,66%
: i i 803%
2014 2015 2016 2014 2015 2016
8 Uso de Insumos Quimico ¥ No Usan Ningiin Tipo de Insumo Uso de Insumos Organicos Uso de Insumos Organico + Quimico
Uso de Insumos Orgénico + Quimico Uso de Insumos Orgdnicos ¥ No Usan Ningtn Tipo de Insumo u Uso de Insumos Quimico

Fuente: INEC- Encuesta de Superficie y Produccion Agropecuaria Continua (ESPAC) 2016

Figura 19. Porcentaje de la superficie donde se aplico Fertilizantes y Plaguicidas (orgénicos y quimicos) periodo
2014 - 2016
Nota. Tomado de Informacion Ambiental en la agricultura, INEC, 2016b.

Se puede observar que, en los cultivos permanentes en el ano 2016 lidera el uso del
quimico con un 50.03%, seguido por un 37.35% de agricultores que no utilizan ningun tipo de

producto y solo un 2.04% insumos organicos (Figura No.19).
Uso de plaguicidas por grado de toxicidad en cultivos permanentes 2016
De los casos estudiados, se puede notar que el uso de plaguicidas se enfoca hacia el uso

de productos de etiqueta verde, esto se debe a que son cultivos de gran importancia

socioecondémica y muchos cuentan con paquetes tecnoldgicos establecidos para su manejo.
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Grado de toxicidad de los plaguicidas usados en cultivos permanentes

(Porcentaje)
‘37%
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Figura 20. Grado de toxicidad de los plaguicidas usados en cultivos permanentes (porcentajes)

Nota. Tomado de Informacién Ambiental en la agricultura, INEC, 2016b.

Se puede observar que los plaguicidas que se utilizan para los cultivos permanentes son
peligrosos de manera moderada con 33.72% Yy poco peligroso con un 22.53%, finalmente si

existe un porcentaje del 31.27% que utiliza productos con etiqueta verde (Figura No.20).

Criterios de compra para agroquimicos 2016

Criterios utilizado por la PP para comprar Principales criterios utilizado por la PP
agroquimicos (Porcentaje) para comprar agroquimicos, segun nivel
de instruccién (Porcentaje)
47,98%
10,29% 10,72% 11,33% 10,48%
23,74%
15 59%
10,68%
. 2,006
Mas eficaz  Sugerencia Precio Menos g de Primaria / Secundaria / Superior Posgrado
técnica Peligroso terceros Educacién Educacién
Basica Media
m Mas eficaz  ® Precio = Por sugerencias técnicas Menos peligroso

Fuente: INEC- Encuesta de Supe y Continua (ESPAC) 2016

Figura 21. Criterios de compra para agroquimicos 2016
Nota. Tomado de Informacién Ambiental en la agricultura, INEC, 2016b.

El 47,98% de Personas Productoras (PP) investigadas al momento de comprar eligen el
producto que consideran el més eficaz para el control de plagas, mientras que la practica de
comprar productos de acuerdo a sugerencias técnicas es directamente proporcional al nivel de

instruccion (Figura No.21).
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Personas capacitadas en el uso y manejo de agroquimicos 2016

Porcentaje de personas que han recibido
capacitadas en el uso y manejo de
agroquimicos

mSi = No

Figura 22. Porcentaje de personas que han recibido capacitacion en el uso y manejo de agroquimicos
Nota. Tomado de Informacién Ambiental en la agricultura, INEC, 2016b.

Dos de cada diez personas que utilizan agroquimicos han recibido algun tipo de
capacitacion técnica sobre manejo, precauciones y uso de plaguicidas, donde se puede observar

que el 82.66% indica que no ha tomado la misma (Figura No.22).

Necesidades de informacién de las Personas Productoras 2016

Informacién que la PP considera que Medios de capacitacion preferidos por
se debe impartir en capacitaciones las PP 2016 (Porcentaje)
( Porcentaje)

iy

Precaucionesala Contaminacién  Dosis/Uso de Periodosde  No tiene interés

salud medio ambiente  Plaguicidas y Carencia ® Charlas y cursos
Fertilizantes * ® Programas de radio y televisién
» Material escrito
uSi mNo

I_:igL'j_r-a> 23. Necesidades de informacion de las Personas Productoras 2016
Nota. Tomado de Informacién Ambiental en la agricultura, INEC, 2016b.

El 91,51% personas productoras investigadas que utilizan agroquimicos consideran que
el principal tema sobre el cual quisieran recibir informacion es el de “Precauciones a la salud
como consecuencia del uso de Agroquimicos”. Ademas, 8 de cada 10 PP preferirian obtener

esta informacion mediante charlas y cursos (Figura No. 23).
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Aplicacién de Agroquimicos 2016

)\ Ao 49,22% e 34,16%

||ll\‘

®
e 12,70 % sreemanco 3,91 %

FAMILIA

Fuente: INEC- Encuesta de Superficie y Produccién Agropecuaria Continua (ESPAC) 2016
Figura 24. Aplicacion de Agroquimicos 2016
Nota. Tomado de Informacién Ambiental en la agricultura, INEC, 2016b.

En el 49,22% de los casos investigados es el Productor Agricola quien principalmente

aplica agroquimicos en sus cultivos y apenas el 3,91% lo realizan con personal capacitado para

esta labor (Figura No.24).

Personas Productoras que realizaron analisis de suelos

Préctica del anilisis de suelo seglin nivel de

Tiempo desde el ultimé analisis de
instruccion (Porcentaje)

suelo 2016 (Porcentaje)
84,74%
35,14%
48,56%
81,14% 11,35%
94,90% 91,26%
13,79%
6,35% 4,80% 4,11% 3,67% 3.08% L%
- 10i819610,62% wi98% 1,12%
Nunca Hace 1a2afios Hace menos de Hace mds de 2 Ninguna Primaria/  Secundaria / Superior Postgrado
un afio afios Educacién Educacién
Basica Media
¥ Hace menos de un afio ¥ Hace mds de 2 afios
Hace 1a 2 afios Nunca

Fuente: INEC- Encuesta de Superficie y Produccion Agropecuaria Continua (ESPAC) 2016
Figura 25. Personas Productoras que realizaron anlisis de suelos
Nota. Tomado de Informacion Ambiental en la agricultura, INEC, 2016b.

De los casos investigados el 84,74%, NUNCA han realizado un analisis de suelo antes

de la siembra. Por otro lado expertos indican que esta practica va en aumento de acuerdo al

nivel de instruccién (Figura No.25).
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Précticas en el uso de agroquimicos 2016

Porcentaje de personas que leen las etiquetas de
antes de utilizar Agroquimicos

LEE LA
ETIQUETA

woosamimass [£JE]]

uente: INFC- Fncuesta de Sunerficie v Produccién Asronecuaria Continua (FSPAC) 2016

IF:igura 26. Précticas en el uso de agroquimicos 2016
Nota. Tomado de Informacién Ambiental en la agricultura, INEC, 2016b.

Segun los datos del INEC indica que, 8 de cada 10 personas investigadas leen las
etiquetas de los productos antes de utilizarlos o piden informacion al vendedor de la tienda

agricola (Figura No.26).

El agricultor debe estar previamente capacitado para poder empezar a cultivar frutos
netamente organicos, ya que en el 2015 mediante la campafia “ECUADOR AMA LA VIDA”
se realiz6 un concurso para poder lanzar una “MARCA PAIS DE PRODUCTO ORGANICO”
la entidad responsable de esta campafia fue la Agencia Ecuatoriana de Aseguramiento de la
calidad del agro (AGROCALIDAD)

Existen variedades de frutos una de ellos es el banano.

Figura 27. Banano organico
Nota. Tomado de AGROCALIDAD (2015).
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Segln Ecuador Ecoldgico (2015), en el pais existen haciendas exportadoras de banano

que producen cultivos organicos con una vision hacia el futuro. Por otra parte, las haciendas

mas conocidas de banano organico son:

Exporganic exportaciones organicas (Oficina Guayaquil)

e Banano Organico

e Platano Fresco

e Cacao Organico

e Frutas deshidratadas
e Derivados de cacao

e Frutas frescas

Tabla 6
Andlisis del factor socio cultural

No Poco Medio
atractivo  atractivo  atractivo

(1) (2) (3)

Entorno Social-
Cultural.

Atractivo

(4)

Muy

atractivo (3} Total

Fomentar la
agroecologia
Falta de

educacion y
conocimiento X
sobre la

agricuftura

Camparias de
habitos de
CONSUMO
alimenticio

Total

367

Segun se puede observar la ponderacion del entorno Social-Cultural es de 3,67

encasillandola en la categoria medio atractivo. Esto se debe a que no hay educacién y fomento

sobre la agricultura en el pais. Por consiguiente, es atractivo para lanzar campafias de

alimentacion y de todo su proceso de produccién para que los ecuatorianos concienticen para

que sus habitos de consumo mejoren (Tabla No. 6).
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3.2.4 Entorno Tecnoldgico

Evaluando la importancia de la agricultura del pais que no esta desarrollado
industrialmente, y no posee tecnologia actualizada, tiene que ayudarse del desarrollo en la
produccion de la tierra, el cual es considerado como un recurso renovable, el mismo puede ser
destacado de una forma competitiva y comparativamente con otros paises, es la tnica forma de
ir aprovechando los recursos para realizar una obra socio — econOmica, para lograr ese
desarrollo tan anhelado. En el Ecuador no existe un desarrollo adecuado de la tecnologia, las
maquinarias son traidas del exterior, No existe el implemente de equipamientos adecuados para
las investigaciones y desarrollos de productos que puedan mejorar la sostenibilidad del medio
ambiente, a la vez proveer en un futuro las evoluciones de diferentes plagas que puedan afectar

los cultivos.

Tabla 7

Analisis del factor tecnolégico

Entorno No atractivo Poco Medio Atractivo Muy
Tecnologico. (1) atractive (2)  atractive (3) (&) Atractivo (%)
Falta de
equipamiento para la X 1
agricultura
Desarrollo e
investigacion sobre X
productos

Total

[ =]

Desarrollo e
investigacion sobre X
plagas
Total 167

[ =]

Como se puede observar el puntaje en el factor tecnolégico es muy bajo con una
ponderacion del 1,67. Por lo tanto no es atractivo ya que los agricultores no cuentan con

herramientas tecnoldgicas actualizadas para realizar un trabajo eficaz (Tabla No. 7).

3.2.5 Entorno Ambiental

En cuanto al entorno ambiental, existen practicas apropiadas para el uso de la superficie
para poder cultivar de una forma correcta, muchas veces el escaso nocion de los campesinos y
duefios de haciendas efectlan practicas incorrectas desde la preparacion del suelo como, por

ejemplo:
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. Explotacion de tierras no aptas para el cultivo
. Aplicacion de cantidades excesivas de quimicos

o Riego inadecuado

Adicional a esto se le suma el problema climatico que se esta viviendo a nivel mundial
y que se considera que aun se puede controlar tomando medidas ya que todos los factores
nombrados anteriormente deterioran el uso del suelo poco a poco si no se maneja de manera

responsable con productos adecuados.

Segln diario ElI Universo (2012) el manejo incorrecto de los productos quimicos
utilizados para la agricultura y el nulo procedimiento de capacitacion son las principales causas
de intoxicaciones y aumento en los costos de produccion en las zonas rurales, comentan los
especialistas. Sin embargo, en los Ultimos afios, la produccion bananera del Ecuador se ve

abocada a nuevas amenazas en cuanto a plagas se refiere tales como:

COCHINILLAS

ESCAMAS

MOSCA BLANCA

La cochinilla en la actualidad es considerada como una de las especies que su
movimiento y aparicion se encuentra causando dafos a las plantaciones de la fruta del platano
en el territorio ecuatoriano, esta especie es capaz de producir virus en las plantas; no obstante,
por referirse a una plaga cuarentenaria que habita en la industria de consumo su presencia en
las frutas empacadas provoca recusacion inapelable por parte de las personas que se dedican a

las actividades de exportacion.

Al utilizar quimicos para este tipo de plagas, estas evolucionan y se vuelven mas
resistentes, lo que hace que las personas que desconocen sobre estas plagas utilicen mas
quimicos y como resultados se tendra una fruta no apta para el consumo y el impacto al medio

ambiente es mas alto.
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BCS OKO-GARANTIE

Ha sido considerado como un organismo de control independiente y privado que se
encarga de certificar mundialmente los productos de este tipo, la certificacion se lleva a cabo
en base a diferentes estdndares legales y de normas privadas. La certificacion va en funcion a
un sinnimero de acreditaciones, y las autorizaciones que ejerce este organismo estan

certificadas en base a los siguientes estandares organicos:

Biotecdor cuenta con el sello BCS OKO-GARANTIE en sus productos, lo cual
garantiza al productor agricola que puede utilizar en sus cultivos los productos de la empresa y

a la vez estd ayudando a la disminucion del impacto ambiental.

Para las situaciones en donde tiene poder la cochinilla se sugiere que al momento en que
el virador de racimos identifique un racimo altamente infestado, tiene que sefialar la unidad de
produccidn y automaticamente debe de mandar un informe a la planta que se encarga de realizar
el proceso de empaque para tener registro de lo acontecido y asi para que el departamento de
fito sanitario envie un aplicador de Cochibiol nuevo y de forma exclusiva para que se encargue
de resolver los problemas de determinada unidad, ya que se puede asegurar que para ese
momento ya estara poblada de insectos, pero con la intervencion del aplicador se podra reducir
la amenaza (Magreb S.A., 2015).

Tabla 8

Andlisis del factor ambiental

No

. . Poco Medio Atractivo Muy
Entorno Ambiental. a"?f; WO atractivo (2) atractive (3) 4 atractivo (3) Total
Certificadoras reconocida -
) . I 5
a nivel mundial

Fomentar el uso de -
productos Organicos X ¥

Capacitacion de la
degradacion al medio X 4

ambiente.
Total 4,67

46



Como se puede apreciar, la ponderacion total es de 4,67, siendo muy atractivo en el
factor ambiental. El producto cumple con su funcién ya que, al ser organico, no destruye el
medio ambiente y los alimentos no son contaminados, como lo hacen la competencia con sus

productos quimicos (Tabla No. 8).

3.2.6 Andlisis P.E.S.T. (A)

El sector de la agricultura aporta a la economia en un porcentaje considerable al PIB, ya
que las exportaciones de frutos como el banano y el cacao reconocidos a nivel mundial son
representativas, por otra parte, se podria considerar que al caer el precio del petréleo, el pais
tomo otra alternativa para la matriz productiva no petrolera, por lo que se invirtié en el
desarrollo y se apoyo al agricultor para los cultivos ya mencionados; Por lo tanto, para
Biotecdor es una oportunidad de crecer en volumen de ventas y a la vez considerar innovar
productos para nuevos cultivos para seguir creciendo como empresa y a la vez satisfaciendo

una necesidad.

En cuanto las leyes que existen en el pais, constan articulos que prohiben y dan
recomendaciones a los agricultores sobre el uso de los agroquimicos, sin embargo, se puede
descifrar que ha sido dificultoso el hacer tomar consciencia al agricultor, ya que en su tiempo
cuando se impuso la revolucion verde existian leyes a favor del mismo y se sugeria el uso del

mismo para poder obtener resultados de frutos en un periodo més corto y a menor costo.

En cuanto al medio ambiente, uno de los problemas que mas influyen es el
desconocimiento de las practicas adecuadas de la agricultura, el uso de excesos de quimicos
causan un grave problema a los suelos y a la vez contaminan al medio ambiente, Ecuador es
uno de los paises que aun vende productos con etiquetas roja y con productos extremadamente
peligroso, sin embargo, el gobierno ha empezado a desarrollar campafias para promover la
agroecologia con el fin de contrarrestar el impacto ambiental que actualmente se esta pasando,

se puede considerar que ain podemos controlarlo.

Por otro lado, un factor que también es importante es el social, haciendo hincapié en el
habito alimenticio, ya que esto se debe a que el mercado va evolucionando siendo més exigentes

al momento de consumir sus alimentos, que sean limpios, libre de quimicos, sin plagas etc. sera
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un punto a favor para que los agricultores acaten las disposiciones y cumplan las leyes

impuestas, y a su vez una oportunidad para la empresa.

Otro factor que influye es el desarrollo de la tecnologia, esto se considera como una
limitante que no permite la mejora y a su vez poder tener un mejor control de plagas en los
cultivos, por lo tanto, es recomendable que el cambio que se quiere fomentar en cuanto los
habitos y las variables ya mencionadas anteriormente, deben ser de formas metodicas y
planificadas. Por ejemplo, el riego en los cultivos es muy importante sin embargo no todas las
haciendas tienen un sistema de riego, simplemente esperan a las lluvias y muchas veces puede

ocasionar una pérdida tanto de tiempo y dinero.

3.3 Analisis del Micro Entorno
3.3.1 Cinco fuerzas de Porter
Tabla 9

Fuerzas de Porter

No Poco . . Muyv
Fuerzas de porter atractive atractivo Medio Atractive atractive Total

W @ (3) 4 5

Rivalidad entre los competidores

existentes

Competencia extablecida en el mercado. X

MNuevas exigencias del mercado X
Guerra de Precios X
Calificacion 333
Amenaza de nuevos competidores.

Crecimiento del sector agropecuario X
Mormas para ingresar al mercado con un

nuevo producto

Muevaz nommas v certificaciones X 4
Calificacion 3,67
Amenaza de Productos Sustitutos.
Disponibilidad de sustitutos satisfagan la
mizma necesidad.

Precios de productos sustitutos X
Calificacion

Poder de Negociacion con los

proveedores.

Ruptura de relacicn con el proveedor X
Diependencia de varios provesdores. X
Calificacion 15

Lad e Laa

Lid

Tl Lad

| R

Poder de Negociacion con los clientes.

Fidelizacicn. X
Promociones. x
Calificacion

Total Fuerzas de Porter 313

fad Lad Lad

48



1: No atractivo
2: Poco atractivo
3: Medio atractivo
4: Medio Alto atractivo
5: Atractivo
Tabla 10

Resumen de fuerzas de Porter

Fuerzas de Porter Ponderacion
Rivalidad entre competidores Existentes 3.33
Amenaza de Nuevos Competidores 3.67
Amenaza de Productos Sustitutos 3
Poder de Negociacion con los Proveedores 23
Poder de Negociacion con loz Clientes 3
Total 3,10

La rivalidad es media entre competidores, tomando en cuenta que el uso de los quimicos
son quienes tienen copado mayor parte del mercado, ademas que, el habito de uso de productos
organicos aln no esta en practica al 100% en la agricultura ecuatoriana, y esto se infiere a que
la costumbre de los agricultores no ha permitido ver un costo vs beneficio para mantener sus
cultivos, sin embargo los entes reguladores han ofrecido charlas y campafas para ir educando
a los mismos, no obstante a eso, aln existe un grupo considerable que maneja sus cultivos con

tradiciones familiares.

En cuanto a la amenaza de nuevo competidores, la valorizacion mas alta debido a que
al empezar un nuevo habito de consumo, podrian surgir nuevas empresas con este tipo de
productos y por otro lado las sociedades existentes aumentar su portafolio de productos y crear
esta categoria. Asi mismo las tendencias de los consumidores obligan a que las compafriias
innoven y evolucionen productos para satisfacer sus necesidades, seguidamente otro punto
importante es que, el cambio climatico es un factor importante que a nivel mundial se esta

tomando en cuenta el cuidado adecuado para proteger la misma.

Por otro lado los productos sustitutos existen sin embargo, no tienen la misma
efectividad de un producto creado para una plaga en especifico, esto se debe a la falta de
conocimiento del campesino o duefio de la hacienda y asi mismo la raz6n de su uso podria ser

por precio, sin embargo, los entes de control cada vez son mas estrictos y si desean seguir
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vendiendo sus frutos a exportadores o al consumidor final, deberdn cumplir parametros estrictos

como las leyes de la aplicacion de los agroquimicos.

En cuanto al poder de negociacion con los proveedores, la empresa contrata proveedores
calificados y siempre tienen varias opciones, quien toma la decision es la compafiia a quien
comprarle, por lo tanto, se podria considerar que el poder de negociacion lo poseen los mismos,
por otra parte, para que se de alguna disolucion con algun proveedor las razones serian por

incumplimiento o por precios.

Por ultimo, el cliente es quien toma la decisién al comprar los productos de la empresa,
sin embargo, en el caso de las bananeras las exportadoras sugieren y exigen a los propietarios
de haciendas a cumplir parametros de utilizacion de ciertos productos para su cultivo, de esta
manera, exigen al mismo a crear un habito y costumbre de un buen mantenimiento de sus tierras

y sus frutos evitando inconvenientes con consumidores finales y los entes reguladores.

3.3.2 Andlisis de la cadena de valor
Tabla 11
Cadena de valor

. Servicios
Actividades Il.nglstma Operaciones  Logistica externa rfﬂd ! post-
Interna ventas -

venta
Infraestructurz D F D D D
Talento humano D F D D D
Desarrollo tecnoldgico F F F D D
Abastecimiento F F F F F

Infraestructura

La empresa se encuentra ubicada dentro de la ciudad, en la Carlos Julio Arosemena Km
2 Y2 y avenida las Monjas, se considera que la infraestructura que posee no es adecuada para el
recibimiento de la materia prima, debido a que, la calle de ingreso es estrecha y existe un
horario para la entrada y de camiones, sin embargo para el almacenamiento y la realizacion del
producto no hay inconvenientes, pero podria considerarse al tiempo como un factor importante

que se desaprovecha al momento de un despacho o entrega de mercaderia.

50



Talento humano

Empresa posee 22 colaboradores, por lo tanto, el inconveniente se puede presentar con
el departamento de marketing/ventas y servicio post-venta debido a que posee solo 4
vendedores y sus clientes estan extendidos en diversas provincias. Por otro lado, el ayuda post-
venta que la empresa brinda son charlas y talleres que se les ofrece a los clientes, donde se le
demuestra la efectividad del producto y a la vez se les indica como deben aplicar el producto,

asi mismo haciendo hincapié se sobre el beneficio y buenas practicas de manejo de agricultura.

Desarrollo tecnoldgico

La empresa posee los implementos necesarios para el desarrollo de productos, sin
embargo, se puede presentar inconveniente en la parte de ventas y postventa debido a que el
contacto con el cliente es por correo electrdnico, por telemercadeo y posee alianzas con pocas
tiendas, en cuanto a la pagina web la tienen en mantenimiento y no han actualizado la

informacién y el cambio de colores y nuevos productos.

Abastecimiento

No poseen problemas de abastecimiento debido a que tienen proveedores calificados,
varias opciones segun la necesidad de la empresa, en cuanto el pedido del insumo se realiza a
medida a la rotacion de ventas que se haya generado, el stock con bodega llega siempre a un
minimo y a un maximo que se pueda mantener en percha, por lo tanto, el personal debe siempre

manejar el mismo semanalmente con un informe previamente al encargado.

3.3.3 Conclusiones del microentorno

Se puede concluir que la empresa Biotecdor podria aprovechar adecuadamente, los
cambios y las nuevas tendencias que el mercado exige, sobre todo las internacionales, debido a
que las tendencias del uso del quimico se van disminuyendo poco a poco. Por lo tanto, se debe
realizar un plan estratégico con probabilidad de que la competencia y nuevos competidores
empiecen a interesarse en esta categoria.
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La ventaja que tiene Biotecdor es que posee productos reconocidos en el mercado, todos
con etiquetas verdes lo que significa que son amigables al medio ambiente, y que en el caso de
Ilegar a tener contacto directo con el producto no ocasionaria ningin dafio a la persona que lo
aplica, ni a insectos benéficos que son los que ayudan a descomponer los nutrientes y se

transforman en alimentos para la planta.

Para finalizar, las debilidades de la empresa se podrian expresar es que una de ellas es
no haber una adecuada infraestructura causando retrasos en las actividades, adicional también
podria tener inconvenientes con otras empresas que se encuentran dentro del perimetro, por otra
parte, al ser una empresa mediana, no cuenta con el personal suficiente para ciertas areas, por

lo que el personal ayuda en distintas actividades.

3.4 Andlisis Estratégico Situacional

3.4.1 Ciclo de vida del producto

CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO EN EL MERCADO

T

INTRODUCCION CRECIMIENTO MADUREZ DECLIVE
f*’-“'{'&}” ﬁ%{w
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Figura 28. Ciclo de vida del producto

Nota. Elaborado por autores

Se escogio el producto estrella de la empresa se Ilamado Cochibiol, el mismo que
se encuentra dentro de la etapa de crecimiento, puesto a que se mantiene el desarrollo e
incremento de actividades en el sector agropecuario, por lo tanto, ha surgido un incremento de

la venta del mismo.
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3.4.2 Participacion de mercado

Participacion de mercado

BOSCHETTI S.A.

10%
~BIOTECDOR

FERMAGR
I S.A
57%

Figura 29. Participacion de mercado

Nota. Elaborado por autores

Biotecdor no posee participacion alta en el mercado. Sin embargo, su ventaja es que las
empresas que venden productos organicos solo venden fertilizantes y nutrientes, pero no

insecticida y otros insumos que la compafiia posee (véase, anexo b).

3.4.3 Anélisis F.O.D.A.

FORTALEZA

Trayectoria en el mercado

Productos con certificacion internacional (Orgénica)
Posee productos unicos en el mercado ecuatoriano
Productos reconocidos en el mercado
OPORTUNIDAD

Gran apoyo por parte del MAGAP (Leyes)

Leyes que refuercen la agroecologia

Mayor presupuesto para el desarrollo de la matriz productiva
Nuevas alianzas

DEBILIDADES

Posee poca cobertura

Carecen de publicidad

Poco personal de trabajo

AMENAZAS

Ingresos de nuevos competidores

Poco control en el precio con proveedores

Cambio de leyes que puedan perjudicar a la empresa
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Matriz EFI

Tabla 12
Matriz EFI
Factores Pezo Calificacion Peso
Ponderado
Fortaleza
Productos con certificacicon internacional (organica) 02 3 0.6
Posee productos inicos en el mercado ecuatoriano 0.1 4 0.4
Productos reconocidos en el mercado 0.2 3 0.6
Dehilidades
Pogee poca cobertura 0,05 2 0.1
Estructura no acorde para la atencion al cliente 0.02 1 0,02
Carecen de publicidad 0.05 1 0.035
Poco personal de trabajo 0.1 2 02
Falta de interés de atraer clientez ocasionales 0.05 2 0.1
Total 0,77 197
Matriz EFE
Tabla 13
Matriz EFE
Factores Peso Calificaciin Peso
ponderado
Oportunidades
(Gran apovo por parte del Ministerio de Tonsmo 0.10 3 03
Reforzar el tunizmo interno 025 4 10
Mayor presupuesto dezignado al turismo para convertr a
! 2 0,10 3 03
Ecuador
Muevas alianzas con operadoras 0.10 3 03
Creacion de nuevos servicios 025 4 10
Amenazas
Ingreso de muevos competidores 0.02 1 0.02
Poco control en el precio con provesdores 0,03 2 0.06
Leyes politicas que puedan perjudicarlos 0,05 2 01
Diesastras naturalss al momento de ofrecer el zervicio 0.05 2 01
(Crisis economica v guerras 0,05 2 01
Total 1 318
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3.5 Conclusiones del Capitulo

Se puede concluir que, pese a la situacion econdémica del pais, Biotecdor tiene
oportunidad de crecer dentro del mercado ecuatoriano, ya que la agricultura es uno de los
ingresos que también aporta en la economia, siendo el cultivo de banano uno de las frutas que

Ecuador exporta y comercializa con una gran acogida.

Uno de los factores puede afectar es la crisis econdmica mundial, sin dinero otros paises
limitarian la compra de frutos, adicional se podria indicar que las inversiones a la agricultura
en Ecuador estan evolucionando de manera lenta por los factores de leyes y econémicas, hay

empresas que no desean invertir y eso se considera que retrasa el crecimiento del mismo.

Para el producto Cochibiol existe una gran probabilidad de crecimiento puesto que
existe inversion para el sector agropecuario, adicional las leyes que se estan estableciendo para
el cuidado del medio ambiente cada vez son mas exigentes, lo que falta es control del
cumplimiento hacia los productores, ya que el manejo siendo por producto que utilizan o la
falta de riego o el propio clima hace que el cultivo muchas veces no desarrolle de manera
adecuada y disminuye la productividad de la planta, pero sobre todo se da por la falta de
conocimiento de los manejos de productos agricolas, hay personas que si son conscientes e

igual lo utilizan.
Actualmente los entes de control como MAGAP y Agrocalidad estan intentando

contrarrestar la falta de desconocimiento e imponiendo leyes para que puedan vender productos

con etiquetas rojas y extremadamente tdxico,
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Capitulo 1V

Investigacion de Mercados

56



4.1 Objetivos

4.1.1 Objetivo general

Analizar el comportamiento de compra de productos insecticidas para el cultivo de
banano en la provincia del Guayas.

4.1.2 Objetivos especificos

Determinar el perfil del agricultor que utilizan productos insecticidas para el cultivo de

banano en la provincia del Guayas.

Identificar los factores que inciden en la compra de productos insecticidas para el cultivo
de banano en la provincia del Guayas.

Determinar los principales influenciadores que toman en cuenta para la compra de

productos insecticidas para el cultivo de banano en la provincia del Guayas

4.2. Disefio Investigativo

4.2.1 Tipo de investigacion

Segun Gemma Garcia Ferrer (2012) nos dice que la investigacion descriptiva de tipo
transversal o transicional tiene que ver con la realizacion de una investigacion en un sélo tiempo
determinado, en ese momento se tienen que describir las caracteristicas que participan del

desarrollo del problema de investigacion.

En cuanto a la investigacion exploratoria seguin Hair, Bush y Ortinau (2010) indica que
es el estudio que permite generar ideas que sirvan para definir el problema y aumentar el
conocimiento de los motivos, actitudes y conductas de los consumidores al momento de elegir

0 comprar un producto.
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4.2.2 Exploratoria / Descriptiva

Se va utilizar investigacion exploratoria por el cual nos permite llegar a una problematica
mediante el cual se va indagar o explorar en aquellos sucesos que ain no han sido establecidos
mediante el levantamiento de research y levantamiento de informacion primaria con el fin de

determinar qué factores son relevantes al problemay por lo tanto deben ser investigados.

4.2 .3 Fuentes de informacién

La fuente de busqueda sera primaria, esto quiere decir que las personas que realizaran
este estudio se encargaran de establecer sus propias guias y formatos para explorar por sus
propios medios el mercado de compradores de insumos agricolas, que tan fuerte o que tan débil
se encuentra la distribucién en la actualidad para de esta manera poder llegar a las falencias que
tiene la empresa. Mediante la fuente primaria se podra tener informacién de primera mano las
cuales estan hechas en un tiempo especifico o inmediatamente. El objetivo de la fuente primaria
es que podemos conocer hechos actuales en el momento preciso del cual podemos captar

motivos, actitudes, deseos o criterios que tienen las personas con respecto al servicio.

Primaria: Entrevista a profundidad con expertos, a agricultores, a competidores y a

distribuidores.

Secundaria: Informacion sobre la industria, INEC, MAGAP, Banco central Globalgap,

entre otros.

4.2.4 Tipos de datos

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) la investigacion cuantitativa o tipo de
enfoque cuantitativo es el que se desarrolla en base a una medicion numérica de analisis
estadistico, lo cual por medio de ella se establecen los indicadores de medicion.

Datos Cualitativos: Entrevista a profundidad a expertos en agricultura, entrevistas a

productores de bananeras, entrevista la competencia, observaciones a las distribuidoras,

observacion directa a los canales de ventas de la competencia.
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Datos Cuantitativos: 384 Encuestas a agricultores dedicados al cultivo de banano en

la provincia del Guayas.

4.2.5 Herramientas investigativas

Entrevista a profundidad a expertos.

Entrevista a la competencia.

Entrevistas telefénicas a productores de banano.

Observacion directa a distribuidores.

Encuesta a agricultores de cultivo de banano.

4.2.6 Target de aplicacion

Definicion de la poblacion

Sector: provincia del Guayas.

Principales distribuidores.
Distribuidoras: de insumos agricolas del Guayas.

Las exportadoras de banano de la provincia del Guayas.

Definicion de la muestra (para inv. cualitativa) y tipo de muestreo

Muestreo por conveniencia

Entrevistas a Expertos: 1

Entrevista a la competencia indirecta (Agripac): 1

Entrevista a lider: 1
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Productoras de banano: 5
Gerente de Marketing de la empresa Biotecdor

Definicion de la muestra (para inv. cuantitativa) y tipo de muestreo

Para determinar el tamafio de la muestra se baso en la siguiente formula:

~(pxq)*Z°
n= 2

El porcentaje que se supone existe en la poblacion, p.

El nivel de confianza o fiabilidad que se desea, Z.

El margen de error aceptado, e.

El cual se calcula con la siguiente férmula:

Para esta investigacion los datos que se van a manejar seran los siguientes:

Para p, dado que la poblacion objetivo es significativa y considerando que no se poseen
datos histdricos con respecto al nivel de educacion de los compradores y agricultores que usan
productos en su cultivo se asumird que existird un 50% de probabilidad de éxito (p) y un 50%
de probabilidad de fracaso del plan (q).

Para Z, el nivel de confianza que buscamos es del 95% y este en tabla normal de Z equivale a
1.96, Z=1.96.

Para e, el maximo margen de error que aceptaremos serd del 5% por lo tanto e=0.05

Reemplazando estos valores dentro de la formula antes mencionada el resultado seria el

siguiente:

(05¢05)+(196)
= = 384,16

Muestreo no probabilistico: 384 Agricultores

Sector: provincia del Guayas
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Definicion de la muestra:

Se utiliz6 un muestreo no probabilistico por juicio, en el cual el entrevistador aplico su
juicio para seleccionar a los miembros de la poblacion que podian ser un buen prospecto para
brindar informacion exacta sobre la investigacion.

4.2.7 Formato de cuestionario y Guia de entrevista

Formato de encuesta (véase anexo C)

Departamento de marketing de la empresa Biotecdor

¢Cuanto lleva desempefiando el cargo de gerente en la empresa y cudles son las

actividades que realizan para lanzar un producto?

¢Cual es el porcentaje que le otorgan al departamento de marketing para realizar sus

eventos, campanas etc.?

¢ Cuél consideran que es el producto estrella de la empresa y por qué lo consideran asi?

¢ COmo se encuentra actualmente posicionado y distribuido el producto estrella?

¢ Cudl seria el sustituto del producto estrella?

¢Qué medios de comunicacion utilizan para promocionar y dar a conocerse tanto la

empresa como el producto?

¢Cual es el canal de acceso para que el cliente pueda comprar sus productos?

¢ Con cuéntas alianzas estratégicas y distribuidoras cuentan actualmente?

¢Cuéles consideran Uds. que son sus clientes potenciales?

¢Ddnde se encuentran ubicados sus clientes potenciales?

¢ Como aplican un marketing de fidelizacion a esos clientes potenciales?
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¢Como llevan el control de los clientes que poseen?

¢ Qué acciones toma al momento de que un cliente deja de comprarles?

¢Qué promociones les ofrecen a los distribuidores para poder negociar?

¢A quiénes consideran sus competidores?

¢ Qué ofrece sus competidores a los distribuidores que no ofrezcan Uds.?

En el plan de marketing anual 2016 ¢ Qué tienen programado?

Guia de entrevista para experto:

Profesion:

Edad:

1) Coméntenos: ¢(Como es el manejo de la agricultura en el pais?

2) ¢Qué conoce sobre la agroecologia y sus aplicaciones en practicas en el pais?

3) ¢Cuél es el proceso adecuado para el manejo de cultivos?

4) En el Ecuador la fruta mas exportada es el banano ¢Cual considera usted que pueda

ser el factor mas importante que debe cuidarse al momento de exportar esta fruta?

5) ¢ Qué plagas pueden afectar a este tipo de cultivo y qué suelen utilizar los campesinos

y duefios de haciendas para combatirlas?

6) ¢Existen charlas y capacitaciones adecuadas para el manejo de productos agricolas?

7) ¢Qué recomienda usted para prevenir este tipo de plagas?
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8) Mencione el pro y el contra de utilizar productos quimicos

9) ¢ Cual son los beneficios que da el producto organico?

10) ¢Es posible fomentar el uso de este producto siendo un poco méas costoso que el

quimico?

11) ¢Cuan copado esta el mercado de productos organicos para la industria agricola?

Guia de preguntas de exportadora de banano

¢Cuanto tiempo lleva exportando banano y cémo es el proceso de la eleccion del

productor de banano?
¢En qué provincia estan concentrados sus clientes en este caso los productores?
¢Exportan algun otro producto?
¢Las leyes le han afectado de alguna manera? ;Como?
¢ Cudl cree que usted que es el factor mas importante para poder exportar el banano?
Mencione el proceso del manejo con respecto a productos agricolas que le da al cultivo
de banano
¢Qué productos les sugiere que deben utilizar para poderle dar mantenimiento a su

cultivo y por qué?

¢Cuales son los factores que toma en cuenta para la sugerencia de compra de los

productos?

¢Dénde pueden adquirir esos productos?

¢Ha recibido capacitaciones de uso de insumos agricolas?
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¢Cada que tiempo reciben capacitacion y de quiénes?

Guia de preguntas para productor:

¢ Qué tipo de cultivo posee?

¢Ha tenido la presencia de alguna plaga en el cultivo?

¢Qué medidas o productos compra para controlar la plaga? (quimico u organico)

¢Luego de la primera aplicacion del producto cuando o en qué frecuencia lo vuelve a

comprar?

¢Ha escuchado del producto Cochibiol?

¢En donde lo ha escuchado?

¢Qué le parece el producto? y porqué

¢Dénde lo compra?

Guia de preguntas para la competencia indirecta:

¢COmo se maneja Agripac en cuanto a sus divisiones en la parte agricola?

¢ Qué tipo de productos ofrece, se puede utilizar para cualquier tipo de cultivo?

¢Como llegan a los clientes potenciales?

¢ Como realizan las capacitaciones a los clientes?

¢Coémo maneja la cobertura Agripac?

¢ Caracteristicas y perfiles que poseen los trabajadores de las tiendas de Agripac?
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¢Cuéanto aproximadamente vende Agripac en insumos agricolas?

¢Poseen algun producto para el control de la cochinilla?

¢ Cuales son fortalezas y debilidades de la empresa?

¢Como realizan el control del buen manejo del quimico para el agricultor?

¢Poseen linea organica?

¢ Cudles son sus estrategias de ventas y como se diferencian de la competencia?

4.2.8 Resultados relevantes.

Tabla 15

Entrevista a responsable del departamento de Marketing

Positivo Fealizan marketing relacional a los clientes que peneran mayoer venta a la empresa

Las ferias son unas de las estrategias mads efectivas que posee la empresa para llegar a los

Positivo - )
clientes claves.
Negativ Pogeen nueva imagen v no han realizado una campafia adecuadz para mostrar su nueva
egativo - -
imagen
Negativ Mo han actualizado su pigina web con la mueva imagen ni con los nuevos productos
egativo = =
dezarrollados.

Como se puede observar existen métodos de fidelizacion hacia los clientes con mayor
frecuencia de compra, se necesita desarrollar mas campafias comunicacion para posicionar la

nueva imagen a través de todos los canales informativos que posee la empresa (Tabla No.15).

Tabla 16

Datos relevantes productora de banano

Datos relevantes Factores

Utilizan productos que no sean residusles, debido 2 que realizan un control Productos

Positivo estricto para que el fruto gue esté listo no tengz problema al zer exportado certificados
Positiv Exigen minimo & certificados de capacitacion al afic a los trabajadores que Personal
ositivo = - . :
realizan el trabajo en campo. capacitado
Negativo Lo conocen como un producto para las CDE.‘,]:I:lm]lElE, pero no saben gue &3 un Cochibial
producto organico
Nesative Lo realizan en las distribuidoras v hay personas que no estén del toda Canal de
°E capacitadas para decir los atributos del producto COMpra
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Se demuestra que el producto Cochibiol cumple con todos los estandares y certificados
necesarios para que el fruto pueda ser exportado, causa de aquello es por el buen personal
capacitado que tiene la empresa. Las productoras de banano carecen de conocimiento del
producto Cochibiol por motivos de falta de comunicacion por parte de los asesores comerciales
(Tabla No.16).

Tabla 17

Datos relevantes de Expertos / Competencia

Datos relevantes Factores
Pasitiv Posee una excelente distribucion a nivel nacional v sus productos estinen Canales de
perchas de distribwidores seleccionados. distribucion

Segun informacidn de expertos/competencia, el producto Cochibiol tiene gran cobertura
a nivel nacional, teniendo presencia de marca en las perchas de los principales distribuidores
del pais (Tabla No.17). Para mas informacion vease anexo D.

4.2.9 Resultados de la encuesta al agricultor

Perfil del Agricultor

Perfil del agricultor
200
180
160
140 m18-28
120 29-39
100
40-50
80
60 51-65
40 Hm52-65
20
O IS
Ninguna Primaria Secundaria Superior

Figura 30. Perfil del Agricultor

Nota. Elaborado por autores

Se puede observar que el perfil del agricultor se centra en personas aproximadamente
de 29 a 39 afios de edad, que han terminado sus estudios secundarios. Por el otro lado segin la
muestra, son muy pocos los que han culminado su estudio superior. Esto conlleva a que el

agricultor actual tenga conocimientos agropecuarios empiricos.
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Tipo de insumo que utiliza

Figura 31. Insumo

Nota. Elaborado por autores

(o} \- N}
-
B e
S
\- N}

B Insumos Organicos

H Insumos Organico + Quimico

El uso de insumos agropecuarios es fundamental para la aplicacion de las cosechas, es

muy importante sefialar que, segin la muestra, mas de la media usan insumos organicos y

quimicos, suelen combinarlas porque el insumo quimico es muy fuerte para la cosecha. El

insumo organico es usado de manera frecuente pero no aplicado en su totalidad.

300

250

200

150

100

50

INFLUENCIADOR

I— .

EXPERTO

EXPORTADORA

No sabe

Figura 32. Influenciador

Nota. Elaborado por autores
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Se puede observar que el influenciador con mayor porcentaje para la realizacion dela
compra del producto es la exportadora, seguido por el experto quien podria ser el ingeniero

agronomo o quimico.

150 MOTIVO Y CANAL DE COMPRA DE COCHIBIOL
160
140
120
100 B Telefénicamente
80 Pagina web
60 No sabe
40 m Distribuidora
20  m Contacto con la empresa directa
o . —_— —
N CH R RCH N CHC) ENRCHECY
8 8| = 8/ 8 8| 8 8 =
2 E| L2 S 2o E|8 o E |8
T w9 Tl w9 T w9
£ £ £ £ £ £
~ < ~ < ~ <
COCHIBIOL - |COCHIBIOL - DISPOSCION COCHIBIOL -
CANTIDAD EFECTIVIDAD

Figura 33. Motivo y canal

Nota. Elaborado por autores
Se puede observar que el motivo de compra de Cochibiol es por la efectividad y
resultado que le brinda al cliente al momento de aplicar en su cultivo, ademas la mayoria lo

adquieren en las distribuidoras.

250 OPINION SOBRE EL PRODUCTO
200
M 2(regular)
150 m 3 (bueno)
100 4(muy bueno)
5(Excelente)
50 —
0 T - T 1
COCHIBIOL - CANTIDAD COCHIBIOL - DISPOSCION COCHIBIOL - EFECTIVIDAD

Figura 34. Opinion

Nota. Elaborado por autores
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El producto Cochibiol, segin la muestra, esta posicionado como uno de los insumos con
mejor efectividad en el mercado. La percepcion de los agricultores hacia el producto varia,

siendo muy bueno para 238 personas y excelente para 59 personas.

MOTIVO DE LA RECOMENDACION
300
250
200 m 1 (malo)
m 2 (Regular)
150 m 2(regular)
3 (bueno)
100 B 4(muy bueno)
B 5(Excelente)
50
0 _—‘L .
EXPERTO EXPORTADORA No sabe

Figura 35. Motivo

Nota. Elaborado por autores

Nuevamente se pude observar que las exportadoras recomiendan Cochibiol calificando
al mismo como un producto muy bueno y por otro lado un porcentaje menor pero que indican

también que el mismo es excelente.
4.3 Conclusiones de la Investigacion

Luego de un estudio cuantitativo y cualitativo, se pudo obtener datos relevantes que
ayudaron a una mejor vision para el plan de marketing, cumpliendo con los objetivos esperados

del mismo.

En cuanto al primer objetivo del estudio, se determino el perfil del agricultor, en su

mayoria personas de 29 — 39 afios que habrian finalizado la secundaria y los productos que
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usaban para el cultivo era combinado, esto quiere decir que el quimico y el insumo orgénico es
variado al momento de aplicarlo. Por otra parte, indicaban que las charlas y capacitaciones no

son constantes.

En cuanto al segundo objetivo, los factores que inciden al momento de la compra del
insumo agricola, los encuestados indicaron que prefieren la efectividad del producto

indistintamente del precio.

Finalmente, para tercer objetivo, se determind que los influenciadores de la compra son
las exportadoras, los encuestados indicaron que ellos utilizan productos recomendados por las

negociantes de las bananeras y por Agrocalidad.

Por otro lado, al visitar las distribuidoras se pudo detectar que al producto Cochibiol lo
confunden como un insecticida quimico y que los productores se acercan personalmente a
comprar el insumo, adicional cuando necesitan asesoria técnica se los dirige a los duefios de

hacienda a que acudan a la empresa o puedan contactarse telefénicamente.

También, se visito las bodegas de Agripac, y se observo que en cuanto a sus perchas
posee todo en regla como lo sugiere Agrocalidad, adicional se visitd una Distribuidora de la
competencia en el Triunfo y se descubrié que el empleado de la tienda de la empresa
mencionada ofrecia un producto para las cochinillas, indicandole que la misma podia controlar
la plaga por completo, sin embargo, el gerente entrevistado de Agripac indicd que no poseian

un producto para la cochinilla.

Por otro lado, se considera que Biotecdor no posee una buena cobertura como la de la
competencia, puesto a que no se encuentra en todas las distribuidoras presentes en los diferentes
cantones, sin embargo, de cada 10 Distribuidoras en 2 esté presente, como, por ejemplo, en el

canton Naranjal.
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Capitulo V
Plan de Marketing
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5.1 Objetivo
Fomentar el consumo de productos organicos, personalizando ventas y realizar un

merchandising adecuado en las distribuidoras representativas para la empresa.

5.2 Segmentacion

5.2.1 Estrategia de segmentacion

Nicho especifico

Tipo de segmentacidn: por zona geografica
Region: Costa

Provincia: Guayas

Cantoén: El Triunfo / Naranjal

Macrosegmentacion

Funciones Necesidades que satisface
* Control de plagas
Compradores
Tecnologia
* Productores de cultivor de
. Como satisface las necesidades?
hanano
o Insecticida  derivado  de * Productores de cacao
aceites. + Productores de brocoli
¢ Mo deja residucs en frutos » Productores de rosas
* Control infestaciones severas » Disiribmdores agricolas

de plagas.

 Tipo de uso (culivo de
banano, cacao, brocoli,

vegetales etc.)

Microsegmentacion
De acuerdo al levantamiento de informacion en el sector agricola en cosecha de frutas,

se ha detectado la oportunidad de potencializar el producto Cochibiol en los siguientes perfiles

de consumidores:
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Tabla 18
Perfil de consumidores #1

Perfil #1
Compradores Productorsz de banano
: Controlar las plagas cuarentenanas que contamimen la exportacion de frutos y
Wecesidad = - . -
puedan afectar su inversion
Perceprion Demostrar la confiabilidad v eficiencia del producto

Segun los productores de banano tienen la necesidad de tomar medidas de control para
que la cosecha no sea contaminada en el desarrollo del cultivo en todo momento, y no sea

afectado su retorno de inversion en el caso de alguna falencia.

Tabla 19

Perfil de consumidor #2

Perfil #2
Compradores Productores de cacao
. Controlar las plagas cuzrentenarize que contaminen la exportacion de frutos v
Mecesidad = B i -
puedan afectar su inversion
Percepcion Demostrar la confiabilidad v eficiencia del producto

Se obtuvo como hallazgo el perfil de un segundo consumidor, quienes vendrian a ser
los productores de cacao, pues es un mercado potencial que utiliza el producto Cochibiol, ya

que, la plaga que existe en el cultivo de banano también se encuentra en el cacao.

5.2.2 Posicionamiento

Estrategia de posicionamiento

La estrategia que se va a aplicar es la de concentracion por las siguientes razones:

El producto Cochibiol esta dirigido a uno de sus principales nichos especificos, que son

productores de banano debido a que sus cultivos estan expuestos a plagas cuarentenarias.

La ventaja del producto siendo de origen organico sirve tanto para cultivares

convencionales y organicos

La eficiencia del producto se demuestra en sus resultados, controlando la plaga sin dejar

trazas y siendo biodegradable.
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5.2.3 Tipo de posicionamiento: Uso especifico

Posicionamiento publicitario

No arriesgues tu cultivo USA COCHIBIOL

5.2.4 Analisis de proceso de compra

Matriz roles y motivos.

Kotler (2008) indica que para entender el proceso de compra y los roles que interviene

al momento de adquirir un producto social se analiza la “matriz roles y motivos” en el cual se

indica quien inicia la compra, quien influye, quien decide, quien compray quien lo usa a su vez

cada uno de estos roles responde preguntas.

Tabla 20

Matriz de roles y motivos

(Quién? LComao? cPor qué? iCuandeo? Ddnde?
La regulacion se
MNormativas de  Por las dEnl el uzo ¢ da desde las
regulacion de exigencias y = ];1:-1'0 ucte perchas de los
Fesolutivo Agrocalidad (ente regulador) wso productes normativas de en e distribuidores es,
e desarrollo
certificados mercados . las productoras de
. . del cultivo v
por ellos internacicnales frutos y
postcosecha -
exportaciones
Inf cidn Porqu;? debe de
de productos ;:ump u cc?l_ Cuando este
o as normativas
certificados ue le estan SRPIOEESS nyictribuidoras /
Compra Duefio de hacienda gue les provee gxi iendo para de cosecha empresa '
Apgrocalidad y H 3 P ¥ P
< poder vender
las aus frutos postcosecha
exportadoras cultivados
Porque =i no se
aplica
adecuadamente
el producto
Capacitaciones certificado Enel ;
Usa Agrnicultor del uso del pueds desan'c:-].]o Lo F{phca en las
producto orasionar del cultive ¥ haciendas
deficiencia del posteosecha
producto v
pérdidas de
NegoCiaciones

Se puede determinar que el ente regulador en este caso Agrocalidad, es el que se

encuentra asignado para aprobar el permiso de venta y uso de insumos agricolas, luego el que

la compra es el duefio de la hacienda y finalmente el que la usa es el agricultor.
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5.2.5 Andlisis de competencia

Matriz de perfil competitivo

Tabla 21
KPI
Biotecdor Agripac
EPT'S Peso Calificacion Ponderacion Calificacion Ponderacion
Participacién mercado 0.5 3 1.3 4 2
Precios 0,23 3 0,75 3 0,75
Canales distribucion 0,23 2 0.3 4 1
Total 2,75 3,75

Segun como se muestra en latabla 21, Agripac tiene mas ponderacién en la participacion
de mercado y sus canales de distribucidon, debido a su mayor trayectoria en el pais. En cuanto a
precios, Biotecdor mantiene sus valores similares a los de la competencia, tomando en
consideracién que los precios de los productos de la empresa son levemente elevados ya que su
contenido es organico.

5.2.6 Estrategias

Estrategia Basica de Porter

La estrategia a usar serd la de enfoque, debido a que se esta dirigiendo a un nicho con
una necesidad especifica, que es el controlar plagas con productos que no afecten sus cultivos
y estén acordes a lo que los entes de control exigen, por lo tanto, la ventaja competitiva de
Cochibiol es que es un insecticida organico que no deja trazas y es biodegradable y por altimo
esta certificado por Agrocalidad.

Estrategia competitiva

La estrategia a usar serd la de nicho de mercado, debido a que se dirige a un segmento

especifico donde no existe un competidor directo, pero si existen sustitutos que no poseen la

misma eficiencia de Cochibiol ni estan certificados por Agrocalidad.
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Estrategias de marca

La estrategia propuesta es una extension de linea de producto, utilizando a Cochibiol no
solo para el uso de un unico cultivo sino para otros sembrios que también puede beneficiarse

del mismo, sin embargo, seria bajo la misma marca.

Producto

Atributos del Producto; definicion de calidad, caracteristicas y disefio. Parametros

para identificar calidad

Nombre Comercial: Cochibiol

Nombre Comun: Insecticida vegetal

Formulacion Concentrada: Emulsionable (CE)

Ingrediente Activo: Oleatos Vegetales 800g/L

Modo de accion:

Disuelve la capa cerosa de insectos, taponando sus espiraculos ocasionando asfixia y
muerte inmediata.

En acaros, el producto Cochibiol tapona sus estigmas ocasionando asfixia y muerte

inmediata.

Mecanismo de accion: Por contacto

Toxicologia: IV No Téxico

Compatibilidad: Puede ser usado como potenciador con otros productos; es necesario
realizar pruebas de compatibilidad a menor escala para este fin.

No mezclar con productos azufrados.

No mezclar con adherentes ni dispersantes.

Fabricante: Marabig S.A.

Distribuidor: Biotecdor S.A.

Registro MAGAP 093-11

Certificacion BCS

OKO-Garantie
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El producto Cochibiol es un insecticida derivado de aceites vegetales, eficaz para
controlar plagas como escama, pulgdn, mosca blanca, thrips y &caros en diversos cultivos.
Cochibiol disuelve la capa cerosa de los insectos taponando sus espiraculos ocasionando asfixia
y muerte inmediata. En &caros, el producto tapona sus estigmas ocasionando asfixia y muerte
inmediata. Por su modo de accion no causa resistencia y no es perjudicial para insectos
benéficos ni polinizadores, puede actuar potenciando otros productos quimicos, por lo que se

sugiere realizar pruebas de compatibilidad previo las aplicaciones.

Cultivo: Banano

Plaga: Escama

Aplicar con bomba de motor dirigido a la plaga (peciolos y pseudo-tallo). Procurar no
aplicar alfruto al momento de pasar de una planta a otra o al rodear cada planta. En infestaciones
altas se recomienda aplicar al caba
llo, ya que es un hospedero de plagas.

Equipos: Bomba de motor con salida 3 para infestaciones altas. Bomba de mochila y boquilla

de cono lleno graduable (amarilla) para focos de infestacion.

Plaga: Cochinilla

Aplicar inmediatamente después de realizar el deschante; cubriendo tanto la chanta
saliente, como al pseudo-tallo (de 1,80 metros de altura hacia abajo).
En infestaciones altas se recomienda aplicar al caballo, ya que es un hospedero de plagas.

Equipos: Bomba manual y boquilla de cono lleno graduable (amarilla).

Plaga: Cochinilla en racimo (Post — cosecha)

Aplicar al racimo en el parqueadero una vez retirado los protectores, y después del
desflore. Hacer énfasis en la aplicacion al raquis (tallo) y los pezones. Dejar actuar el producto
por 5 minutos, luego enjuagar con abundante agua a presion.

Equipos: Bomba manual de mochila de embolo sin espada o de motor a presion. Buena presion
de agua para el lavado.
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Empaque: propuesta de disefio. Colores, dimensiones, forma, estructura, envase

Presentacion: Envase de 1 litro

Etiqueta: informacion

PRECAUCIONES

El producto es peligroso si es ingerido o inhalado.

Durante la preparacion y utiizacion del producto NO COMER, BEBER o FUMAR.
Evitar respirar los vapores del producto.

Usar ropa de proteccion, guantes, mascarilla, botas y gafas.

CUIDADO

“LEA LA ETIQUETA ANTES DE USAR EL PRODUCTO"

“CONSERVAR EN UN LUGAR CERRADO FUERA DEL ALCANCE DE LOS NINOS”

INSECTICIDA VEGETAL DE CONTACTO

MODO DE EMPLEO

Pre-mezcla, Diluir COCHIBIOL® a la dosis recomendada en 5 litros de agua.
Agitar hasta obtener una emulsion homogénea, verter y agitar la pre-mezcla en un
recipiente con agua suficiente para su aplicacion.

Agitar la emulsion antes de lienar los equipos de aplicacion.

Sacarse |a ropa contaminada, lavarse muy bien las partes expuestas de la plel con CONCEN[%%%SII::UOILSAIONABLE La aplicacion debe ser dirigida donde se encuentra la plaga, procurando buena
abundante agua y jaban. cobertura, No guardar producto preparado de un dia para otro.
FRASES DE ADVERTENCIA INSTRUCCIONES DE USO:
DOSIS
#:\:cenr ensu envu:swr\l cemado. cuLTvo: FEASH: | En 200 s do agua (%) |
Imacenar en habitacion. n ua
No emplear el envase para ning(n ofro t 1
No almacenar junto con alimentos, mms © medicamentos para uso humano o ::"‘;v':') Gochinilla (Pseudococous ap)
Nowmwwwevpuoemhlnm lagos, lagunas, rios, ni otras fuentes de
agua con el envase o residuos de producto. INGREDIENTE ACTIVO: (w:-.:;:h-) Cochinilla (Pseudococeus sp)
Después de usar el contenido, enjuague tres veces este envase y vierta la solucion
en la mezcla de aplicacion. Oleatos 00 g/L. i e i) 2ts (1%)
En caso de derrame, recoger el producto y enterrarlo en una fosa disefiada para el :;m:nm; I:: :.ngen vegetal recomendado para el control de Escama, Co:hmiln Mango Cochinila (Pseudocoocus sp)
Usar el equipo de proteccion completo durante REGISTRO UNIFICADO No. : 093-11 Brécoli Puigén del Brécol
: ulgén
INSTRUCCIONES PARA PRIMEROS AUXILIOS Y CONSEJOS PARA LOS MEDICOS CONTEMDONETO AUTRO

En caso de intoxicacion aguda por. . 'nnéu-m-pmumm
INGESTION.- No inducir al vbmko enjuague la boca con agua y busque asistencia FRECUENCIA DE APLICACION

médica. Aplicar el producto con intervalos de 7 a 15 dias, considerando el umbral econdmico.
INHALACION.- Retire a la victima de la fuente de contaminacion hacia un lugar

il 4 PERIODO DE CARENCIA
fresco y ventitado, méntengalo en reposo. “ESTE INSECTICIDA ESTA SUJETO A LOS REQUISITOS SERALADOS EN LA LEY No, 073,
CONTACTO CON LA PIEL.- Répidament lavese la parte contaminada con agua y REGISTRO OFICIAL 442 DE 1290-05.22 Ao apkca por sor 4 PRI i crigen veoptely ok e vegeaided perkof b,
Jabén durante 20 minutos o hasta que el producto se haya removido. Retire la ropa " i it aves y animales domésfi
contaminada, descartela o lavela antes de voliver a usaria. I poe COMPATIBILIDAD

CONTACTO CON LOS 0JOS.- Enjuague con abundante agua durante 15 minutos. ~ . mumlmmm&muwmun Sin embargo, se recomienda
CONSULTAR CON UN MEDICO Y MOSTRARLE LA ETIQUETA. bIOteCdOF hacer una prueba de compatibiidad a pequefia escala antes de usar el producto.
meEmm"m;.pM qumbmmnmim oo, v c MJ s No mezclar con productos que contengan azufre.
car €l tratamiento sintomati
i s Gusyoul- AVISO AL COMPRADOR
Telefac ¢ 5“ e El fabricante garantiza la composicion y calidad del producto. No se

Para mayor informacion drigrse a Blolecdor SA. - Telefono; 593 4 220 0653
AV Carios Julo ATosemena Km 2.5 - Guayaqull - Ecuador

w?wfx‘:ﬁ:m responsabiliza por el uso imprudente, excesivo o indebido por parte del

consumidor.

CUIDADO

FEEDY

Figura 36. Etiqueta de Cochibiol
Nota: Tomado de Biotecdor

Marca: concepto de marca, colores, tipografia, formato, extension de marca

cochibiol

Los colores que utilizan son caracteristicos que poseia la empresa Biotecdor

antiguamente, por lo tanto, lo que ha cambiado es la ubicacién de la hoja y el tipo de letra.
Adicional se puede observar que en el isotipo la hoja va acorde y relacién con las actividades y

funciones del producto.

El significado es el siguiente:
COCHI: proviene de cochinillo
BIO: Proviene de bioldgico
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Linea de producto: Extension o amplitud de linea

Se detectd la oportunidad de una extension de linea, al constatar que el producto es
usado por cacaoteros que también exportan sus frutos, por lo que seria un mercado potencial al

igual que el bananero.

Precio

Analisis de Precios Vs. Costos

Costo: $3,00
Precio: $8,00 PVP
Envase

Materia Prima
Transporte

A Mayor volumen

Presentacion de 1 Litro

Analisis de Precios Vs. Competencia

El producto Cochibiol al no poseer una competencia directa se tom6 en cuenta a los

productos sustitutos.

Tabla 22

Analisis de precio Vs Competencia

Productos sustitutos Precio Presentacion
Jabon potisico 12,00 1 litro
Detergente 4.00

Se puede observar que el detergente es el mas econémico, sin embargo, el uso del

mismo, afecta a la planta y puede ocasionar dafios al fruto. Por otro lado, el Jabdn potésico es
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un insumo que realiza la funcién de tratar de desprender la plaga sin embargo no lo logra en su

totalidad, por ende, debe de utilizar el producto con més frecuencia y es mas costoso.

Analisis de Precios Vs. Sensibilidad

En ciertos casos podria afectar, por ejemplo, si se baja el precio perjudicaria a la empresa
por tema de costos de la materia prima en la que se invierte. Sin embargo, si el precio tiene
algun incremento, el cliente de igual manera deberd comprarlo, puesto a que es sugerido o
exigido por las exportadoras que tienen que aplicar como requisito el producto Cochibiol. Por

otro lado, se usa el insumo independientemente por su efectividad mas no por su precio.

Decisiones de Precios y Analisis de Matriz de Precio/Calidad

Tabla 23
Matriz de Precio/Calidad

Precio
Matriz Alto Medio Bzio
Alto Estratega de alto valor
Calidad
Medio
Bajo

Se puede determinar que Biotecdor utiliza la estrategia de valor alto, debido a que su
precio es intermedio y la calidad es alta, a comparacion de los sustitutos actuales en el mercado,

gue son mas caro Yy no tiene la misma eficiencia como lo tiene el producto Cochibiol.
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Anélisis de Precios del Canal
Segln la empresa la politica de venta no se modifica el precio y se los vende de la

siguiente manera:

Biotecdor --- Distribuidor: $8,00

Plaza

Estrategia de distribucién
Distribucion Selectiva

La distribucion selectiva se posiciona cuando se recurre a una cantidad inferior de
intermediarios que se encuentran disponibles en el mercado, con esto se quiere comunicar que
no todos pueden comercializar y vender su producto o servicio. Esta determinada tactica es la
adecuada para los productos que son objeto de compra reflexiva, la cual es cuando el cliente, o
comprador lleva a cabo un proceso comparativo entre las caracteristicas y el precio que es

ofertado.

En la actualidad, la empresa maneja un tipo de estrategia selectiva con el de no llamar
la atencion de la competencia indirecta como Agripac y otros, quienes podrian despertar la
necesidad de desarrollar un producto similar. Por otra parte, se recalca que el producto

Cochibiol es reconocido en el mercado.

Cobertura Geografica/Tipo de Clientes

Donde mas tiene acogida el producto Cochibiol dentro de la provincia del Guayas:

Canton Naranjal.

Eleccién de Canales de distribucién

Se realiz6 un analisis sobre los canales de ventas que posee la empresa y se hallo una
distribuidora que cumple con los requisitos y que fue seleccionada para poder ejecutar la
estrategia del trademarketing, la misma se encuentra ubicada en el cantén Naranjal.

A continuacion, se detallan los requisitos:
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. Alto ingreso de ventas

o Cumplimiento de pagos

o Rotacion del producto

o Excelente servicio

o Personal capacitado para vender el producto con las indicaciones de uso
. Espacio fisico

Trade Marketing

Se propone colocar una percha que separe los productos organicos de los insumos
quimicos, con el fin de una mejor visualizacion de la linea organica y de esta forma marque una
diferencia al momento de ingresar a la tienda, adicional se pretende realizar ventas

complementarias y cruzada en la percha instalada.
Promocion

Estrategia de Comunicacion
Se realizara una estrategia de comunicacion discreta, pero a la vez puntual utilizando

medios adecuados y precisos para que lleguen al mercado objetivo.

Publicidad ATL, BTL.

Revistas

e

- N

yel mundo ~ 5-\'

< N
»
Lo & ool ¢ ogolo
o
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Figura 37. Portada de revista el agro

Nota: Tomada de la revista EI Agro
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La revista El agro es un medio de comunicacion que esta dirigido a un pablico interesado
en las actividades del sector agroindustrial, cuyas edades van desde los 18 afios hasta los 75
afios, el publico: hombres y mujeres, entre ellos productores agricolas, ganaderos, acuicultores,
pescadores, silvicultores, prestadores de servicios profesionales, médicos veterinarios, técnicos,

academicos, agro-empresarios, comercializadores o consumidores finales.
Circulacion:

Con un tiraje por edicion de 10 mil ejemplares, Revista El Agro llega a:

o Suscriptores en toda la Republica del Ecuador.

o Cadenas de autoservicios

o Establecimientos vendedores de insumos agropecuarios.
. Asociaciones y gremios del sector agroindustrial.

. Universidades Agropecuarias en todo el pais

2
d

Control de cochinillas
y post-cosecha del banano

CUIDADO

CUIDADO !

cochibiol

Correo: info@biotecdor.com // Telf: +5934 220 0635, #5934 220 0653

FAX: #5934 220 0721 (ext: 102) // Av. Carlos Julio Ar way Las jas, Km 2.5. Guayaquil -

Figura 38. Portada para revista el Agro
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3 biotecdor

cochibiol
/ 5 #) 7&1

CONTROL DE COCHINILLA Y PULGON
DE TU CULTIVO

| CuibApo
CUIDADO

Correo: info@biotecdor.com // Telf: #5934 220 0635, 45934 220 0653

FAX: +#5934 220 0721 (ext: 102) // Av. Carlos Julio Arosemena y Las Monjas, Km 2.5. Guayaquil - Ecuador

Figura 39. Portada para revista el Agro

Merchandising para nuevos productos

La percha la coloca Biotecdorc con los respectivos colores y la lona adecuada para poder
ubicar los productos libres de quimicos, con el fin de promover la linea organica, pero sobre
todo siguiendo las normas de Agrocalidad, asi mismo en cuanto su ubicacién el producto

estrella Cochibiol se lo colocara en un lugar estratégico.

Removedores de Latex § biotecdor

—
robuslerra

Nutricion % biotecdor

Figura 40. Disefio de percha
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Cronograma de Ejecucién y Presupuesto de Marketing

Tabla 24
Presupuesto para feria 1y feria 2
REQUIRIMIENTOS PRECIOS TOTAL
FERIA #1 CUMBRE MUNDIAL DEL CACAO
STAND $ 2,500.00
LONA $ 300.00
MODELO $ 700.00
MOBILIARIO $ 400.00
$ 5,550.00
REGALOS PROMOCIONALES (CAMISETAS, PLUMAS, $ 115000
GORRAS, PEN DRIVE) '
MATERIAL IMPRESO $ 500.00
FERIA #2 CUMBRE MUNDIAL DEL BANANO
STAND $ 3,000.00
LONA $ 300.00
MODELO $ 700.00
MOBILIARIO $ 500.00
$ 6,150.00
REGALOS PROMOCIONALES (CAMISETAS, PLUMAS,
GORRAS, PEN DRIVE)
1,150.00
MATERIAL IMPRESO 500.00
TOTAL $ 11,700.00

Feria 1
Cumbre mundial del cacao

Guayaquil — Ecuador
Feria 2

Cumbre mundial del banano

Guayaquil — Ecuador
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Tabla 25
Presupuesto para feria 3 y feria 4

REQUIRIMIENTQOS PRECIOS
FERIA MUNDIAL DEL BANANO
STAND $ 1,000.00
LONA $ 300.00
MODELO $ 250.00
MOBILIARIO $ 300.00
$ 2,850.00

REGALOS PROMOCIONALES (CAMISETAS, PLUMAS, ¢ 0000
GORRAS, PEN DRIVE)
MATERIAL IMPRESO $ 300.00
FERIA DE CACAO
STAND $ 780.00
LONA $ 200.00
MODELO $ 300.00
MOBILIARIO $ 50000 $ 1,980.00
REGALOS PROMOCIONALES (CAMISETAS, PLUMAS,
GORRAS, PEN DRIVE) $ 200.00
MATERIAL IMPRESO

TOTAL $ 4.830.00
Feria 3

Feria mundial del banano

Machala — Ecuador

Feria 4
Feria del cacao

Santo Domingo de los Tsachilas - Ecuador

Las ferias son eventos muy estratégicos en las que la empresa debe participar puesto a
gue van clientes estratégicos con los que se podrian llegar a un acuerdo o a una alianza
importante, adicional haciendo hincapié que la inversién es minima para la utilidad que se

podria obtener si se realiza un buen negocio.
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Tabla 26
Cronograma de actividades

ACTIVIDAD/MES ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL
REVISTA EL AGRO Anuncio  Anuncio Anuncio Anuncio
PRECIO $850 $850 $850 $850 $3,400.00
Cumbre ~ Cumbre Feria .
. ) ) Feria del
FERIAS mundial del  mundial mundial del
Cacao
banano  del cacao Banano
PRECIO $6,150 $5,550 $1,980  $2,850 $16,530.00
Colocacion
TRADEMARKETING de_ pe_rchg Material Material Materia
(Distribuid POP POP | POP
ora)
PRECIO $875 $75 $75 $75  $1,100.00
TOTAL $21,030.00

Se considera que las estrategias del plan de marketing deben ser elegidas con cautela

para invertir en los medios correctos con el fin de llegar al target deseado, en el caso de

Biotecdor se seleccionaron los medios impresos, el trademarketing y las ferias.

Tabla 27
Presupuesto trademarketing

MATERIAL CANTIDAD PRECIO

Gondola 1 $ 325.00
Lona con imagen 1 $ 50.00
Material POP (3000 Volantes / 1500 Tripticos) 4500 $ 500.00

TOTAL $ 875.00
Tabla 28
Gastos de marketing
MEDIOS PRECIO
Revista $ 3,400.00
Ferias $ 16,530.00
Trademarketing / Merchandising $ 875.00

TOTAL $ 20,805.00
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Control y evaluacion del proyecto (Métricas)

Para la seleccion del Canal se escogié la que mayor venta tenia en la provincia del

Guayas

Cuota en el canal= Ventas de producto insecticida Cochibiol en el canal
Total de ventas de insecticidas en el canal

La cuota en el canal ayuda a tomar decisiones sobre los medios y los métodos de

distribucioén.

Merchandising

indice de compra: Se encarga de la medicion del nimero de clientes que realizan la

accion de compra sobre los clientes que paran en forma lineal.

Indice de compra= Clientes que compran o expositor
Clientes que paran en el lineal

Activacién de marcas

Ventas de activaciones de marca

Ventas generadas en la AM / costo de activacion de activacion de marca

Feria

Indice de atraccién= Clientes que paran en el stand

Clientes que pasan por el stand
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Cuadro de Mando integral

Tabla 29

Cuadro de mando integral

% Metas-Afos

distribuidor

Area Plan de accion (estrategias) Objetivos Indicadores Responsables
Actual Espera
Crear  alianzas
] . o .. Gerente  de
Ferias 30% 40%  con clientes Indice de atraccion .
. marketing
potenciales
Aumentar las
o ventas del Ventas de Gerente de
Activaciones de marca 7% 10% o )
producto activaciones ~ de marketing
Cochibiol marca
< Crear una percha
% o de productos Indice de compray Gerente de
=  Merchandising 3% 6% o .
x organicos en el cuota del canal marketing
aa)
@)
o
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Capitulo VI

Analisis Financiero
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6.1 Detalle de Ingresos

6.1.1 Proyeccion anual de la demanda

Para poder realizar la proyeccion se tomd en cuenta el desarrollo de la industria de
fabricacion de sustancias y productos quimicos, dato dado por el INEC y se realizaron las
siguientes proyecciones:

Tabla 30

Proyeccién de la demanda

Fabricacion de sustanciasy

o 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
productos quimicos
DOLARES $860,632.000 $ 899,360.440 S 939,831.660 $ 982,124.084 S 1,026,319.668 $ 1,072,504.053 $ 1,120,766.736
CRECIMIENTO 5.0 45

6.1.2 Calculo de unidades vendidas

Tabla 31

Célculo de las unidades vendidas

P B MAR AR MAY N WL A S 0T NV DK TOTAL

Cochibiol

Uvpad 1700 943 1026 2852 3200 1340 943 1020 1870 2908 3030 3201 2033
6.1.3 Proyeccion mensual de ingresos

Tabla 32

Proyeccion mensual de ingresos

Producto

Cochibil ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO Juuo AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL

PRECIO §$ 80005 8005 8005 BO0S 8005 80O S 800 S 8005 800G 800 S 800 S 800

UNIDADES 1700 943 1026 2852 3200 1340 943 1020 1870 2908 3030 3201

— 91360000 § 750400 $8208.00 $22,81600 $2560000 $10,720.00 $7544.00 § 816000 $14960.00 $23264.00 $24240.00 § 25,608.00 §192,264.00
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6.2 Detalle de Egresos

6.2.1 Detalle de costos
Tabla 33

Detalle de costos

Producto

g O FREO w0 e MAYO JUNO IO AGOSTO  SEPTEMBRE  OCTUBRE  NOVIEVBRE  DICEMBRE  TOTAL
(0sT0 S 3006 3009 3008 30085 3005 3005 3005 3005 3005 3008 3009 300
UNIDADES 1700 %3 1026 282 3200 1340 3 1020 1870 2908 3030 301

WoResos 9 510000 § 28200 $3,07800 § 855600 § 9,600.00 § 402000 $2,282900 § 306000 § 561000 § 872400 § 909000 § 9,603.00 § 72,099.00

Dentro del detalle de costo, se coloca el valor que nos sale fabricar el producto
Cochibiol, luego las unidades para asi obtener el total de ingresos de los insumos que se estan
elaborando.

6.2.2 Detalle de gastos (administrativos, operativos, marketing y ventas)
Tabla 34

Detalle de gastos (administrativos, operativos, marketing y ventas)

ENERO FERRO  MARIO AGRIL MAYO JUNO o AGOSTO  SEPTEMBRE  OCTUBRE  NOVEMBRE  DICEMBRE
GASTOS

AMINSTRATVES § 330000 § 330000 § 330000 § 330000 § 330000 § 330000 $ 330000 § 330000 $ 330000 $ 330000 $ 330000 § 3,300.00

GASTOS DE MARKETING § 85000 § 700000 § 555000 § 87500 92500 & 198000 & 3,775.00 § 7500

SERVICOSBASICOS & 74000 § 74000 § 74000 § 74000 G 74000 S 74000 § 74000 § 74000 § 74000 S 74000 § 74000 §  740.00

GASTOSVARISBES  § 1521000 § 15,0600 § 1514500 § 1237600 § 793000 $ 605150 $ 612950 $ 522600 $ 475800 $ 1890200 S 19,695.00 $ 20,806.50

TOTAL 51925000 § 19,4600 § 2003500 § 2341600 § 1752000 $ 1096650 $ 10,16950 § 10,191.00 $ 10,7800 $ 26717.00 S 23,735.00 § 24,9250

En cuanto a los gastos, se puede observar que existe una estabilidad, pese a que en el
mes de enero el valor es alto por las estrategias propuestas y detalladas en el documento, en
cuanto al plan de marketing se observa que a mitad de afio aparecen con cifras altas y esto se
debe a las actividades que se han propuesto en las actividades de marketing, tanto en las ferias

como en la revista.
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6.3 Flujo de Caja Mensual

Tabla 35
Flujo de caja mensual (para planes que no tengan inversion)
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE  DICIEMBRE

PRECIO $ 800 $ 800 $ 800 $ 800 § 800 $ 800 $ 800 $ 800 $ 800 $ 800 $ 800 $ 8.00
UNIDADES 1700 943 1026 2852 3200 1340 943 1020 1870 2908 3030 3201
INGRESOS OPERATIVOS
VENTAS $ 1360000 $ 754400 § 820800 $ 2281600 $ 2560000 $ 1072000 $ 754400 $ 816000 $ 1496000 $ 2326400 $ 2424000 $  25,608.00
EGRESOS OPERATIVOS
€0ST0S $ 510000 § 282900 $ 307800 $§ 855600 $  9,60000 $ 402000 $ 282900 $ 306000 $ 561000 $ 872400 $ 909000 $  9,603.00
GASTOS $ 400000 $ 400000 $ 400000 $ 400000 $ 400000 $ 400000 $ 485000 $ 840000 $ 494000 $ 485000 $ 900000 $  4,090.00
TOTALEGRESOS $ 910000 $ 68900 $ 707800 $ 1255600 $ 1360000 $ 802000 $ 767900 $ 1146000 $ 1055000 $ 1357400 $ 1809000 $  13,693.00
FLUJO OPERATIVO $ 450000 $ 71500 $ 113000 $ 1026000 $ 1200000 $ 270000 $  (135.00) $ (3,300.00) $ 441000 § 969000 $ 615000 $  11,915.00
INGRESO NO OPERACIONAL
APORTE PROPIO
PRESTAMO BANCARIO
TOTAL
EGRESOS NO OPERACIONALES
INVERSION INICIAL
PAGO DE CAPITAL $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
PAGO DE INTERES $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
TOTALEGRESOS NO OPERACIONALES
FLUIONO OPERATIVO
FLUJO NETO GENERADO $ 450000 $ 71500 § 113000 $ 1026000 $ 1200000 $ 270000 $  (135.00) $ (3,300.00) $ 441000 $ 969000 $ 615000 $  11,915.00
GASTOS ADMINISTRATIVOS § 230000 $ 230000 $ 230000 $ 230000 $ 230000 $ 230000 $ 230000 $ 230000 $ 230000 $ 230000 $ 230000 $ 2,300.00
GASTOS DE MARKETING $ 850.00 § 7,0000 $ 555000 $ 875.00 S 92500 § 94000 $ 85000 § 500000 $ 90.00
GASTOS VARIOS $ 170000 $ 1,700.00 $ 170000 $ 170000 $ 170000 § 170000 $ 170000 $ 170000 § 1,980.00 $ 3,775.00 $ 75.00

s 400000 $ 4,00000 $ 485000 § 11,0000 $ 955000 § 487500 § 4,00000 $ 492500 $ 52000 $ 692500 $ 730000 $ 2,465.00

6.4 Marketing ROI

MARKETING ROI
FLUJO OPERATIVO-GASTOS DE MARKETING/GASTOS DE MARKETING

$6,69

El ROI del proyecto es de $6.69 durante el primer afio, lo que quiere decir que por

cada dolar invertido en las diversas actividades de marketing se va a recuperar y adicional se

obtendré una ganancia.
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Conclusiones

Se puede concluir que las estrategias que utiliza Biotecdor son adecuadas, sin embargo,
en el Ecuador falta el fomentar el uso de productos no toxicos para el ecosistema y para el ser

humano, como, por ejemplo, mostrando los beneficios que obtendra en un futuro.

Por otro lado, lo los factores externos se pueden manejar a beneficio de la compafiia,
puesto a que, la evolucion en cuanto a la contaminacién ambiental y el consumo de alimento
los mercados se han vuelto mas exigentes, sobre todo por cuidar su salud. Por otra parte, la
importancia de la aportacion que la agricultura facilita al pais es muy fundamental para poder

continuar con una economia estable.

No obstante, se tiene el riesgo de que la competencia aumente su portafolio y crea la
categoria en la que actualmente se encuentra Biotecdor, pues una amenaza que debe ser

previamente estudiada para realizar estrategias acordes a la evolucion del mercado.

En cuanto a un plan de medios, los recursos que utiliza la empresa son eficientes, debido

al enfoque que tienen, sin embargo, no ha sido suficiente si es que no posee cobertura adecuada.

Por otro lado, el volumen de las ventas podria aumentar al mantener una cobertura con
principales distribuidores que podrian generar mas ventas y colocar las perchas que se han
propuesto, de esta manera se podria posicionar de manera adecuada los productos de la empresa

y seria un beneficio de ganar - ganar para el distribuidor, el productor y la empresa como tal.

Finalmente, al realizar una proyeccion mensual, se debe al tipo de clima que el pais
tiene, sin embargo, es impredecible ya que todo depende del mantenimiento adecuado del suelo,
del cultivo y el desarrollo del mismo, por lo que su productividad varia, los frutos salen
semanalmente y los mismo se distinguen por una cinta donde varian los colores y los colocan

los agricultores.
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Recomendaciones

Se recomienda mantener una estrategia de océano azul, y ser lider en su categoria, esta
tactica se aplica con el fin de no llamar la atencion de la competencia y poder fortalecer el

posicionamiento de la marca.

Por otro lado, al realizar el plan de marketing propuesto se pretende ayudar a cambiar
la percepcion del producto que tienen los clientes, agricultores etc. Puesto a que lo recuerdan
COMO un insumo quimico.

Se recomienda aumentar su presupuesto de marketing para invertir en alianzas
estratégicas con distribuidores y empezar a promover la linea organica, adicional incitar y

organizar ferias manteniendo la linea de la agroecologia.

Finalmente, promover el uso de la pagina web actualizando datos para utilizarlo como
una herramienta potencial, puesto a que es un medio que podria ahorrar recursos de manera
eficiente.
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Anexo A
CAPITULO Il
DEL REGISTRO DE FABRICANTES, FORMULADORES, IMPORTADORES,
EXPORTADORES, ENVASADORES, DISTRIBUIDORES, Y EMPRESAS DE
APLICACI6N AEREA 0 TERRESTRE DE PLAGUICIDAS QUIMICOS DE USO
AGRICOLA

Articulo 6.- AGROCALIDAD otorgara el registro de fabricantes, formuladores, importadores,
exportadores, envasadores. Distribuidores, y empresas de aplicacion aérea o terrestre de
plaguicidas quimicos de usa agricola.

Articulo 7.- DEL REGISTRO.- Los interesados deberan registrarse a través del sistema
Gestionador Unificado de Informacion de AGROCAUDAD (GUIA), adjuntando la
informacion requerida de acuerdo a 10 establecido en el Anexo 1l de la Decision 804 de la

CAN adicional el pago correspondiente segun tarifario vigente.

La tarifa depende del estudio a realizarse debido a que el tiempo para llevar a cabo el
estudio de eficacia del producto es segun las estaciones como los indican los siguientes

articulos:

CAPITULOV
DE LAS REFERENCIAS, METODOLOGIA Y PROTOCOLOS
Acrticulo 14.- AGROCALIDAD aprobara los protocolos bajo los cuales se efectuaran
los ensayos de eficacia. Estos deben estar de acuerdo con el protocolo patrén contenido en el
Manual Técnico Andino. Los ensayos de eficacia deben ser conducidos por personas naturales
0 juridicas reconocidas por AGROCALIDAD.

Acrticulo 15.- Para fines de registro del producto se realizara al menos un (1) ensayo de
eficacia en dos (2) localidades con condiciones agroecolégicas diferentes o en la misma
localidad en diferentes estaciones climaticas (un ensayo en invierno y un ensayo en verano).
Para fines de revaluacion, ampliacion de uso o modificacion de dosis se realizard al menos un

(1) ensayo de eficacia en una sola localidad.
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Para el registro sanitario del producto agricola, en el caso del plaguicida el ente
regulador (AGENCIA NACIONAL DE REGULACION, CONTROL Y VIGILANCIA
SANITARIA, ARCSA, 2015) indica lo siguiente:

“Art. 6.- El titular del Registro Sanitario otorgado, conforme a lo previsto en el
presente Reglamento, ser4 responsable de la veracidad de la informacion suministrada y del
cumplimiento, en todo momento, de las hormas técnicas y sanitarias para la fabricacion y
control de calidad, de plaguicidas de uso doméstico, industrial y en salud publica, en relacién
a las cuales la Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria-ARCSA,

emita el Registro Sanitario.

Art. 7.- Los establecimientos en donde se fabriquen, importen, distribuyan, almacenen
o comercialicen plaguicidas de uso doméstico, industrial o en salud publica, deberan contar

previo al inicio de sus actividades, con el Permiso de Funcionamiento vigente.

Los establecimientos en los que se realice la fabricacion, almacenamiento y distribucion
deben estar bajo la direccion técnica de profesional técnico. El perfil profesional del

responsable técnico estara publicado en el instructivo que emita la Agencia.

Art. 8.- Con fines de Registro Sanitario y control de los plaguicidas de uso doméstico,
industrial y en salud publica se adoptan los criterios de la Organizacién Mundial de la Salud

(OMS) para la clasificacidn toxicoldgica de sustancias quimicas.

Art. 9.- El proceso de Inscripcion, Reinscripcion y Modificacién del Registro
Sanitario de Plaguicidas de Uso Domeéstico, Industrial y en Salud Publica, se realizara a través
del sistema Automatizado, para lo cual la Agencia Nacional de Regulacion, Control y
Vigilancia Sanitaria-ARCSA, emitira un instructivo.”

Segun (Agroecologia, 2015) Se realiz6 una reunion en las que organizaciones
participantes en las Mesas Nacionales de Agro biodiversidad y de Mercados Locales, junto
con la Coordinadora Ecuatoriana de Agroecologia decidieron impulsar este encuentro para
discutir sobre la agroecologia. Acordaron que sean participes de este evento todas aquellas

organizaciones campesinas, comunidades indigenas, afro ecuatorianas, montubias, redes,
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organizaciones de mujeres, de jovenes, de consumidores, ONGs, académicos y personas, que

se identifican con la agroecologia.

Objetivos

Aportar en el fortalecimiento de la voz campesina para posicionar sus planteamientos

y demandas.

Avanzar en la construccion de una agenda agraria nacional agroecoldgica.

Afirmar conocimientos para desarrollar la Agroecologia en los territorios.

Segun el ente regulador AGROCALIDAD capacita y socializa la normativa y
reglamento de control referente a la Decision de la Comunidad Andina 436, Resolucion 173,
sobre control a la comercializacion y uso de plaguicidas en el ambito nacional. La misma es
un tratado en el cual hay requisitos que se deben de cumplir.

A continuacion se presenta los articulos mas representativos en el que dan indicaciones sobre
el uso de los agroquimicos expuestos por (Agrocalidad, Ministerio de Agricultura 'y

Ganaderia ).

TITULO VI
DEL EXPENDIO, USO, APLICACION, MANEJO DE PLAGUICIDAS Y PRODUCTOS
AFINES Y PROTECCION DE OPERARIOS

Art. 21.- Los plaguicidas o productos afines se venderan al por mayor o al por menor
para los fines indicados en su registro, Unicamente en establecimientos autorizados para el
efecto, cuyos propietarios permitiran y facilitaran las inspecciones de rigor por parte de los
funcionarios del Ministerio de Agricultura y Ganaderia debidamente identificados y
autorizados. Estos establecimientos deberan contar con el asesoramiento de un Ingeniero
Agronomo en libre ejercicio profesional, debidamente colegiado, que respondera
solidariamente con el duefio del establecimiento en el caso de adulteracion, conservacion o

transporte inadecuados de los plaguicidas y productos afines que se venden.
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Art. 22.- El Ministerio de Agricultura y Ganaderia recomendar el uso de plaguicidas
y productos afines cuando no existan enemigos naturales de las plagas a controlar o cuando su
poblacién sea muy baja y de accién poco significativa, propendiéndose a la utilizacién de

productos biodegradables.

Art. 23.- Prohibanse las aplicaciones aéreas en las que se utilicen plaguicidas y
productos afines extremadamente toxicos o peligrosos para el hombre, animales o cultivos
agricolas, aun cuando se usen en baja concentracion en concordancia con lo dispuesto en la

Ley y su reglamento.

Art. 24.- Sera responsabilidad del empleador, velar por la salud y seguridad del
personal que participe en alguna forma en el manejo de plaguicidas y productos afines de

conformidad con las disposiciones de la Ley y su reglamento.

Art. 29.- Los limites maximos de residuos de plaguicidas y productos afines en los
productos vegetales seran fijados por el Ministerio de Agricultura y Ganaderia, previo

dictamen del Ministerio de Salud Publica.

Art. 30.- El Ministerio de Agricultura y Ganaderia dispondra la retencion provisional
de productos agricolas sospechosos de estar contaminados con plaguicidas y productos afines;
si luego del correspondiente andlisis de laboratorio, se comprobare la contaminacion, ordenara
su destruccién y adoptara las medidas que sean aconsejadas, dejando constancia en acta de

todo lo actuado, sin que haya lugar a ninguna indemnizacion.

Las leyes tratan sobre plaguicidas las cuales promueven una agricultura sostenible
pero no son acatadas en su totalidad, por lo tanto, el gobierno realiza campafas, charlas para
concientizar. En el pais quien utiliza los quimicos como plaguicidas, insecticidas, fungicidas

es el productor, y solo el 9,9% de la superficie los realiza un técnico especializado.

(Industrias Ecuador, 2015) Enumera articulos sobre la ley organica de defensa del

consumidor indicando lo siguiente:
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CAPITULO X
PROTECCION A LA SALUD Y SEGURIDAD

Art. 56.- Supletoriedad. - Las disposiciones del presente Capitulo sélo se aplicarén en
lo no previsto por las normas especiales que regulan la provision de determinados bienes o

Servicios que por sus caracteristicas deban sujetarse a un tratamiento especial.

Art. 57.- Advertencias Permanentes. - Tratandose de productos cuyo uso resulte
potencialmente peligroso para la salud o integridad fisica de los consumidores, para la
seguridad de sus bienes o del ambiente el proveedor debera incorporar en los mismos, o en
instructivos anexos, las advertencias o indicaciones necesarias para que su empleo se efectle

con la mayor seguridad posible.

Art. 58.- Productos Riesgosos.- En caso de constatarse que un bien de consumo
adolece de un defecto o constituye un peligro o riesgo de importancia para la integridad fisica,
la seguridad de las personas o del medio ambiente, aun cuando se utilice en forma adecuada,
el proveedor del mismo debera, sin perjuicio de las responsabilidades a las que hubiere lugar,
informar de tal hecho a los consumidores del bien, retirarlo del mercado y, cuando sea

procedente, sustituirlo o reemplazarlo a su costo.

CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR, Arts. 32 CODIGO
PENAL, Arts. 437

Art. 59.- Prohibicion de Comercializacion. - Comprobada por cualquier medio idéneo,
la peligrosidad o toxicidad de un producto destinado al consumo humano, en niveles
considerados como nocivos o peligrosos para la salud del consumidor, la autoridad
competente dispondra el retiro inmediato de dicho bien o producto del mercado y la

prohibicion de circulacion del mismo.

Los dafios y perjuicios producidos por la accion de dichos bienes o productos seran de

cargo del proveedor, sin perjuicio de la responsabilidad penal a que hubiere lugar.
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Anexo B
COMPETIDORES
PARTICIPACION DE MERCADO

AGRIPAC
45
Ventas: $279,392,498
Utilidad: $30,485,192
Impuestos: $6,462,392
FARMAGRO S.A.

Vende Insecticidas en Guayaquil y Quito, pero no posee productos para cochinillas en
banano, venden sus productos en servipaxa Alianza

Ranking: 335
Ventas: $55,678,735
Utilidad: $4,419,665
Impuestos: $911,350

QUIMICA INDUSTRIAL MONTALVO AGUILAR QUIMASA S.A.
No venden insecticidas, pero si venden productos agricolas en Quito,
Guayaquil Manabi, Vinces (contiene 12 oficinas)

Ranking: 404
Ventas: $46,146,239
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Utilidad: $3,873,697
Impuestos: $749,107

FERMAGRI S.A

Venden fertilizantes y no insecticidas, sin embargo, tiene productos organicos

1 local
Ranking: 590
Ventas: $31,374,844
Utilidad: $2,208,161
Impuestos: $388,650

PROFIANDINA S.A. Proficol

Ranking: 731
Ventas: $25,191,433
Utilidad: ($315,340)

IMPORTADORA Y COMERCIALIZADORA DE AGROQUIMICOS PALACIOS
ROMERO ICAPAR S.A.

Origen colombiano, estan ubicados en Machala, y venden productos quimicos

Ranking: 754
Ventas: $24,441,132
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Utilidad: $2,413,528
Impuestos: $466,814

SQM ECUADOR S.A.
Solo posee productos como abono, nutrientes, nutricion para la planta de
banano y mas frutas oficinas en Quito y Gquil (sonesta)

http://www.sqm.com/es-es/sqmenelmundo.aspx

Ranking: 1013
Ventas: $16,753,299
Utilidad: $425,074
Impuestos: $107,528

PACIFICOZONE S.A.
Venden fertilizantes para algunos cultivos y también para Banano y no
Insecticidas se encuentran ubicados en Guayaquil

http://www.pacificozone-ec.com/productos.htmi

Ranking: 1035
Ventas: $16,398,906
Utilidad: $162,571
Impuestos: $34,162
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AGRITOP S.A.
Brindan servicio de capacitacion y asesoramiento para cultivos pero no

venden productos

http://www.agroscopio.com/ec/directorio/agritop-s-a/

Ranking: 1084
Ventas: $15,632,620
Utilidad: $306,828
Impuestos: $112,698

FERTILIZANTES Y AGROQUIMICOS EUROPEOS EUROFERT S.A.
Vende insecticidas, fungicidas para varios cultivos pero no para banano

Solo tienen un local en Quito, venden sus productos en la distribuidora Alexis Mejia
(Alianzas)

http://eurofert.com.ec/quia-de-cultivos.html

Ranking: 1304
Ventas: $12,651,676
Utilidad: $1,256,674
Impuestos: $233,033

ALEXIS MEJIA REPRESENTACIONES CIA. LTD

Distribuidores de casas comerciales importantes, Venden productos de algunas de las
empresas que se han expuesto como Agripac, Agritop, Eurofert etc, los productos que venden
productos fitosanitarios; Fertilizantes; Hervicidas; Fungicidas; Acaricidas; Bioestimulantes;

Insecticidas; hidratantes, productos organicos, biol6gicos y otros.
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http://www.agroscopio.com/ec/directorio/agritop-s-a/
http://eurofert.com.ec/guia-de-cultivos.html

Ranking: 1383

Ventas: $11,909,674
Utilidad: $89,728
Impuestos: $29,377

http://alexismejia.com/index.php/productos

ASPOAGRO
Venden insecticidas pero no para las cochinillas, 15 tiendas en diferentes provincias

http://www.asproagro.com/producto-item/rodelta-25-ec/

http://www.asproagro.com/cobertura/

TECNIFERTPAC S.A.
Fertilizantes y abono (etiqueta amarilla) posee 1 insecticida pero no es para

banano solo para otros cultivos 2 locales en Quinindé y en Quevedo

Ranking: 1800
Ventas: $8,669,849
Utilidad: ($91,308)
Impuestos: $29,238

http://www.tecnifertpac.com/productos y servicios.html

BOSCHETTI S.A. (competidor directo — productos organicos)
Solo venden fertilizantes y abonos. 1 local en Gquill

http://www.boschettinet.com/
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Ranking: 2548

Ventas: $5,529,161

Utilidad: $9,439

Impuestos: $29,906
FITECUA S.A.

Venden Fertilizantes y nutricién vegetal del Banano, pero no poseen insecticidas

www.diariopinion.com/local/verArticulo.php?id=862293

solo posee un local en Machala

Ranking: 2552
Ventas: $5,500,656
Utilidad: $274,751
Impuestos: $54,320

SERVIPAXA S.A.

Distribuidores de insumos agricolas de casas comerciales como Bayer,
Proficol, Farmagrop etc. Cuentan con 3 locales Quevedo, Santo Domingo y
Cotopaxi

http://www.servipaxa.com/mision.htm

http://www.servipaxa.com/equipo.htm

Ranking: 2584
Ventas: $5,399,780
Utilidad: $275,699
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Impuestos: $44,373
CORPORACION INTERNACIONAL DE CULTIVOS

CORPCULTIVOS S.A.

Es una distribuidora de insumos agricola ubicada en Quito|, cultivo de flores
http://www.chrysal-everflor.com.ec/?page_id=14

Ranking: 2731
Ventas: $5,041,447
Utilidad: $403,779
Impuestos: $89,802

FITOGREEN CIA. LTDA.
Importadora de productos agricolas se encuentra en Quito
http://trade.nosis.com/es/[FITOGREEN-CIA-LTDA/1791989171001/60/p#.VrdWHfnhCM8

Ranking: 3044
Ventas: $4,403,043
Utilidad: $68,901
Impuestos: $21,955

AGRONUEVO CIA. LTDA.
Insumos agricolas - herbicidas - insecticidas - abonos foliares
ubicados en la ciudad de Huaquillas no especializado en cochinillas.

http://www.nexdu.com/ec/es/Agronuevo-Huaquillas
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Ranking: 3193

Ventas: $4,141,891
Utilidad: $105,846
Impuestos: $22,373

AGRICOLA'Y QUIMICA NACIONAL DEL COTOPAXI AGRONPAXI CIA.
LTDA.
Ubicada en Latacunga, importadora de abono, fertilizantes y fungicidas, no

posee insecticidas Y tiene alianza con la distribuidora Servipaxa

Ranking: 3506
Ventas: $3,743,020
Utilidad: $808,931
Impuestos: $151,702

ECUAQUIMICA
12 Locales pero no todas son propias
No tienen productos para las cochinillas, pero s tiene productos para banano,

alianza con el distribuidor Alexis Mejia

BIOTECDOR
Ranking: 4657
Ventas: $1,671,217
Activos: $835,906
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Pasivos: $680,875

Patrimonio: $155,032
Utilidad: $66,038
ASPROAGRO

Alianza con la distribuidora Alexis Mejia, si tienen insecticidas pero no
especializados para las cochinillas ni para un cultivo especifico se encuentra en

18 ciudades, oficina principal en Quito

Ranking: 3830
Ventas: $3,316,977
Utilidad: $99,287
Impuestos: $19,110

FEBRES CORDERO COMPANIA DE COMERCIO SA

Ranking: 913
Ventas: $18,924,020
Utilidad: $2,583,486
Impuestos: $597,664
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Anexo C

Encuesta

AGRICULTOR

Sexo:

Edad: 18 — 28 29- 39 40 - 50 51- 65

Nivel de educacion: Primaria___ Secundaria___ Superior___ Postgrado____

De una escala del 1 al 5 siendo 1 bajo y 5 alto, marque con una X el conocimiento que tiene

sobre el uso de agroquimicos en los cultivos (Aplicacion, residuos, normativas)

1 (bajo)

2 (medio bajo)
3 (medio)

4 (medio alto)
5 (alto)

Marque con una X ¢Con qué frecuencia recibe capacitacion sobre el uso de productos

(quimicos y organicos) y mantenimiento de cultivos?

Nunca

Muy poco (1 vez al afio)
Pocas (2 veces al afio)

Casi siempre (3 veces al afio)

Siempre (4 veces al afio)

Marque con una X el tipo de insumo que aplica en su cultivo

Insumos Organicos
Insumos Quimico

Insumos Organico + Quimico

NO ningun tipo de insumo

Marque con una X segun el grado de toxicidad del Insecticida que usted aplica en su

cultivo.
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Rojo (Altamente peligroso)

Amarillo (Moderadamente peligroso)
Azul (Poco peligroso)

Verde (No peligroso)

No sabe

Marque con una X los afios de experiencia en el mantenimiento del cultivo

(1-5afios)

(6-11afos)
(12 - 16 afios)
(17 — 22 afios)

(23 - > afios)

¢Quién tiene la decision de compra de los productos que utilizan para el cultivo?
(Influenciadores)

Exportador__

Agricultor__

Experto_

Otros ¢Quién?

¢Cémo adquiere los productos para su cultivo?
Distribuidor_____

Telefénicamente

Contacto con la empresa directa_
Paginaweb

Otros ¢Cual)

Marque que producto utiliza ud para combatir la cochinilla (post — cosecha) vy el

motivo o atributo por el que lo compra.
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Tabla 14
Fichas

Efectividad Disposiciones Facilidad de
Producio Precio del de]P tad Promocion encontrar en los Cantidad Otros
producto exporiador puntos de venta

Cochabiol
Protec-k
BEanzom 200 ps
Bioplagas
Aceite de Neen
Diazinon
Nakar cloro
Detergente
Otros

Califique el Producto Cochibiol (Empaque / precio / efectividad) siendo 1 malo y 5
Excelente

1 (malo)

2(regular)

3 (bueno)

4(muy bueno)

5(Excelente)
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Anexo D

Resultados de entrevistas:

Responsable del departamento de marketing
Maria José Contreras

Tabla 36
Resultado de entrevista Dpto. Marketing

Factores Positivos Negativos

Control de la parte publicitaria de los
productos, Renovar y refrescar la imagen de la
empresa, control de etiqueta e imagen de los
productos, nuevas presentaciones de productos,
le asignan un 10% de las utilidades para que
realicen su plan anual de marketing
Poseen un producto 20 afios en el mercado
Ilamado Cochibiol, sirve para la cosecha y
Produtos estrella postcosecha. Un producto orgénico Unico en
el mercado, es amigable al medio ambiente, es
muy reconocido
Uso de material multimedia para demostrar a
los clientes el uso efectivo del producto,

Las campafias que realizan para los
clientes muchas veces no llega el
mensaje como se desea, la pagina

web con nueva imagen a un no esta

lista.

Actividades del
departamento de
marketing

No posee la cobertura adecuada para
adquirirlo, los clientes suelen elegir
los productos sustitutos, pero por
falta de conocimiento

Evidencia y adicional en ferias lo suelen demostrar la Pese a que ven las demostraciones
beneficios del eficacia del producto en vivo, y a la vez trata de no consideran la compra del
producto contrarrestar el desconocimiento e ignorancia producto
sobre las plagas y el uso de productos
toxolégicos
Jabén potasico y detergente, las
Sustitutos del Los productos sustitutos no dan los mismos personas no tienen conocimiento
producto resultados que el Cochibiol sobre el uso de los productos

sustitutos por falta de conocimiento

Poseen pocos canales de
distribuidoras y tampoco poseen un
control de la recomendacion del
producto por parte del distribuidor
hacia al cliente, los canales son en la
region Costa, no poseen una
promocion para arreglar fachadas y
perchas en los locales y
distribuidores como lo hace la
competencia

30 distribuidoras y almacenista reconocidas
segun la ciudad en la que estén ubicadas
Canales fuertes (zonificadas), Proveen a locales pequefios
reconocidos, Guayas y los Rios es donde mas
son vendidos los productos

Poseen una alianza estratégica con las

. - exportadoras que puedan recomendar sus Las exportadoras no pueden vender
Alianzas estratégicas .
productos. Ofrecen sus productos a nivel los productos
internacional cuando existen emergencias
Medios de Participan en ferias estratégicas, realizan cufias,
comunicacion referencias boca a boca

Productores de cultivos para exportar.

Clientes potenciales Distribuidores potenciales

Posee un negocio de Ganar - Ganar mostrando Muchas veces los clientes no
al cliente, distribuidores y productores los quieren cambiar sus productos
Marketing relacional beneficios que les brinda el producto, quimicos por un producto de calidad
promociones y descuentos segun el monto de  y a veces tienen ofertas mejores sin
compra conocer las consecuencias futuras.
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Relacion con
distribuidores

Oportunidades
macro

Desarrollo de nuevos
productos

Competencias
indirectas actuales

Realizan capacitaciones para que ellos puedan
ofrecer el producto, les dan obsequios,
descuentos etc.

Los mercados internacionales son otras
opciones cuando surge alguna emergencia
sobre alguna plaga
Desarrollan nuevos productos segun las plagas
y ofrecen los productos a nivel internacional,
estan desarrollados tecnoldgicamente lo cual
aprovechan el aspecto macro, para poder
ofrecer su Biotecnologia.

El gobierno esta controlando el uso de los
quimicos por lo que ha obligado a sacar
productos de etiqueta roja

No poseen el control de
recomendaciones que realizan los
distribuidores al consumidor final, a
veces los distribuidores prefieren la
competencia por promociones

Dificil conseguir un contacto directo
al que puedan ofrecer el producto.

Toma tiempo el desarrollo de
nuevos productos y no existe mucha
inversion para el cambio de la
matriz productiva,

Hay mucho producto importado
quimicos, los quimicos son los
productos mas utilizados en el

Conocimiento del

personal sobre las

practicas del buen
manejo de la agricultura

Productos agricolas

Capacitaciones

Factor para poder elegir
el exportador

Control del cultive

Contrato v acuerdos con
productoras de banano

Exportadora de banano

Canales

Decizor de compra

propia hacienda v cultivar banano.

El personal gue estd en la hacienda tiene
conocimiento sobre el cultivo v por lo
general son personas gque viven en el
CAMPO MISMS,

Se basan de los productos que las
recomiendan exportadoras v
Apgrocalidad
Eeciben capacitaciones de Empresas que
les venden los productos agricolas
Que zea una exportadora que sea
reconocida, certificada que les brinde
confianza
El control lo realizan cada semana segiin
los productos que le tocan utilizar para
el mantemimiento de cultivo
Eealizan contratos a largo plazo con una
exportadora que este certificada

Trabaja con vna sola exportadora
mediana de banano

Ecuador.
Productora
Bananera Firesky
Tabla 37
Resultados de entrevista de productora de banano
FACTORES POSITIVOS NEGATIVOS
La experiencia de trabajar en
Cultivo productoras de banano animd a tener su

Hay plagas que son dificil de controlar si
no se las detecta a tiempo

No posee el tamafic v produccion de
banano para poder entregar sus frutos a

exportadoras grandes

Lo compra la realiza en el distribuidor,
en el caso gue necestte de asesoria le
indica a la misma vendedora para que le
pueda solucionar ese inconveniente,
llamande a los téenicos de la empresa
para gque agistan a capacitarlos

Se retnen un ingeniero v el duefio para
mantener una reunidn para la toma de
decisiones con respecto a los productos
a comprarse

No mantiene contacto directo con la
empresa v no ha encontrado en ciertas
tiendas agricolas el producte
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Productora Marfin
Ubicada en Guayas
Contacto: 0998162512
Marcos Vergara

Duefio de hacienda

Tabla 38
Resultado de entrevista Bananera Marfin

Factores Aspectos positivos Aspectos negativos

. Cn, as es mma de las plagas que En el mviemo e: donde aumenta la
Prezencia de plagas mas se combate por el azumto de la blacién de ol di
exportacién poblacion de plagas diversas
Uttlizan el producto Cochibiol para
Productos comtrolar las cochmillas va que es el

anico que las matas

Cuando se encuenira presente v por
Frecuencia de compra precaucion, en la cosecha v

postcosecha

No hay momento fijo en la
cozecha solo en la postecosecha

Considerado como efectivo, 2 lo
Producte Cochibiol recomendaron v cada vez gue hay Considerado quimico
charlas o capacitaciones asisten

Distribuidores v cuando se necesita
Lugar de compra de asistencia llaman a servicio
tecnico
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Productora La esperanza
Ubicada en Guayas
Contacto: 0981790527
Manuel Quinteros

Jefe de calidad

Tabla 39

Resultado de entrevista a la productora La esperanza

Factores

Aspectos positivos Aspectos negativos

Presencia de plagas

Productos

Frecuencia de compra

Producto Cochibiol

Lugar de compra

Lag plagas en los frutos es uno de las
frecuentss (cochinilla)

Utilizan solo gquimicos para
combatir laz plagas tanto en el
dezarrollo del cultive como en la
postcosecha.

Una compra luego de la primera
aplicacion, 1 la poblacion es grande
compraran hasta 3 veces después de

lz primera aplicacion hasta que =2

mantenga un contrel adecuado

Lo conzidera regular, no tisne la
eficiencia que ellos esperan v ha
tenido problemas con la aplicacién
por lo que suele utilizar otro tipo de
producto

51 Compran el producto, pero no con
mucha frecuencia

Se compra 2 las distribuidoras /
Agmpac v Ecuagquimica
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Productora La chiquita
Ubicada en el Guayas
Contacto: 043801400

Fernando Castro

Tabla 40
Resultado de la entrevista a la Productora de Banano la Chiquita

Factores Aszpectos positivos Aszpectos negativos

En el inviemo es el tiempo que mas
Presencia de plagas se posee plagas como Cochilla o mas
conocide ex el pulzdn

Utilizan productos que solo estén .
Producios calificados v certificades uno de ellos Otra pmdj_ll:]:nque se utiliza es el
es cochibiol aspart

Lacompra de Cochibiol ez fijaparala  Suelen comprar otros productos

Frecuencia de compra posteosecha, realizan compras dentro para el manejo del desamrollo del

del dezarrollo del cultive come cultivo para controlar la mizma
fertilizantes v abono. plaga
Producto Cochibiol 51 conziderade como eficiente, y lo

recomienda a otras personas a usarlo

Se compra 2 las dismbuidoras /

Lugar de compra Agripac y Ecuaquimica
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Productora Valybanana

Ubicada en el Guayas

Tabla 41
Resultados de la entrevista a Productora de banano Valybanana

Factores Aspectos positivos Acpectos negativos

Es constante el cuidadoe del cultive v

Presencia de plagas e ha tenido plagas como la
moscablanca y cochinilla

Productos Utiliza €] producto Cochibiol paralas  Para la mosca blanca un producto
cochmillas que le compra a Agripac

Como prevencion en la posteosecha Compran ciertos productos para
Frecuencia de compra por temas de exportacion aplican el manejar plagas solo cuando =2
producto Cochibiol presentan los mismos

Considera que ez busno el producto,
han recibide capacitaciones para el

Producto Cochibiol uze del producto, conocieron el
producto en feria.
Lugar de compra La compra en Distribuidores.
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Exportadora
Firesky

Tabla 42
Resultado de la entrevista a la Exportadora

Factores Positivos Negativos

Utilizan productos que son otorgados
por Agrocalidad v uno de ellos es

: 3 . . Las normas prohiben que las
Entes regoladores yde  Coclubiol, las mepecciones lo realizan .
control Aprocalidad, realizan un control E};anrt;:mﬁdiitbnzn:;ﬂ Ed‘m El]-m
semanal al cultive para verificar que no P P
se esté alterando el producto

La empresa tiens 5 zfios en el mercado v
poseen un nimero de considerables de
Productores de banano productoras medianas para proveer
banane 2 los paises destines, su mayor
nimero de clientes estan en el Guayas.

No posesn productoras grandes por el
momento

Eeciben capacitaciones constantes por
parte de Agrocalidad v AEBE. para

Capacitaciones poder transmitir a los productores lo que
los entes de control estén promoviendo
Verifican la calidad del banane que
Factor para poder tiene el productor, verifican que estén
elegir el exportador certificados v calificados comeo aptos
Para exportar
No pueden realizar el control del
. cultivo, solo se encarzan de que el
Control del cultivo producto esté listo para llegar al puerto
v exportarlo

Contrato v acuerdos
con exportadoras de
banano

Bealizan contratos a largo plazo con Existen plIDﬂuEtGres queer;]ahz_a.n .
productorzs que estan certificadas coniratos solo para una cosecha vy evita
un confrato a largo plazo
Exportan el cacao, sus productoras estan
en Santo Domingo v no existe
restriceion para la venta de los
productos como lo hay en el banano

Otros Cultivos
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Entrevistado: José Veliz
Gerente region Costa de Agripac

Tabla 43
Resultado de la entrevista a la competencia indirecta

Factores Positivos Negativos
Insecticidas, fungicidas, herbicidas,
Lineas productos fertilizante, poseen productos No poseen productos organicos, solo
P importados y solo algunos fabrican, pero materia organica

todos sus productos tienen certificacion

Otra de las alianzas es con el Banco del
Agripac no tiene casi sus productos en barrio con el fin de que la persona que

otras perchas de distribuidoras, y en las iba a retirar dinero o recibir el bono,
Alianzas estratégicas que tienes son seleccionadas, se las salga comprando algun tipo de insumo
venden a crédito, pero la mayoria se la de sus diferentes categorias, pero no
paga al contado. quita mucho tiempo y no se puede

atender a otros clientes

Se caracteriza por la venta directa e
indirecta del cliente, poseen 150
almacenes donde el comprador va a
comprar y para los clientes potenciales
es venta personalizada, para cada afio se
proyecta abrir cinco tiendas en el pais,
empresas de Sudamérica lo han cogido
como modelo para distribucion
Un ingeniero agronomo y un ayudante
Personal de Tiendas de bodega que sepa sobre los productos
y cultivos
Realizan una capacitacion, charlas y
programas de manejo de cultivo para
cada uno de los clientes, para que
sientan confianza de utilizar sus
productos

Distribucion

Capacitan solo a clientes que consumen

Capacitaciones a los
sus productos.

clientes

No se tiene un producto especifico para
. esa plaga, pero se puede utilizar
Control de cochinillas
productos que tenemos, pero no la
controla como cliente lo espera

Agripac tiene una de las mejores

Fortalezas S ;
distribuciones en el pais
. I El uso excesivo del quimico, falta
s Realizan capacitaciones para el uso o -
Debilidades mucha capacitacion, existe
adecuado L
desconocimiento.
El agricultor esta abandonado, no sabe
lo que esta pasando en el exterior, no
Cultura agricola tienen el conocimiento del control y una
sola empresa no puede abarcar todo el
mercado

La ventaja competitiva es que Agripac
Estrategia de venta esta cerca del agricultor, esta en todos
lados, participacion en ferias
Los clientes pueden contactarlos por
linea en la pagina web, utilizan
publicidad agresiva con vallas
publicitarias

Publicidad
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Entes de control

Agrocalidad revisa las distribuidoras y
nos pone como ejemplo para las perchas
y los requisitos que debe tener una

distribuidora

Ing. Carlos Feraud

Experto en agricultura

Tabla 44

Resultado de entrevista a Experto

Factores

Aspectos positives

Aspectos negativos

Uso de quimico

Control de uso
de quimicos

Productos
organicos

El Ecuador es un pais que tiene un buen clima
para la productividad agricola, pero la cultura y
Cultura agricola el agricultor no conoce el manejo adecuado v el
impacto gque causa al medio ambients al no

saber utilizar adecuvadamente los quimicos

Se puede utilizar, pero de forma adecuada

Mediante charlas v controles por entes

E= mucho mejor utilizar, aungue sea un poco
mas costoso a la larga sera una inversion que
beneficia al productor, a la planta v al
consumidor como tal

Muchas veces los productores saben scobre
el impacto del uso del guitmnico, pero con
tal de no perder su inversidn, obligan a
poner los quimicos, a veces colocan de dos
a tres dias antes de la postcosecha cuando
la normativa dice hasta 15 dias como
maximo antes de la postcosecha
Existio la revolucion verde donde se utiliza
el gquimico de forma indizcriminada, lo que
rompe el equilibrio v afecta a insectos
benéficos, la planta pierde su nivel de
produccion, las plagas se voelven mas
resistentes v mas dificiles de controlar
Las leyes siempre han existido pero lo que

no se daba era el zeguimiento de
cumplimiento
La gente no le gusta invertir porque no
estin acostumbrados, existen productos
que también dicen zer organicos, pero no
lo son completamente
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