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RESUMEN

El objetivo del presente proyecto de investigacion fue elaborar una planeacion estratégica
de la empresa Microfarming Cia. Ltda., dedicada al expendio de soluciones integrales
para el agro y el ambiente en la ciudad de Quito. La metodologia utilizada fue de caracter
descriptivo fundamentada en el reconocimiento bibliografico, a su vez se utilizé los
métodos con enfoque cuantitativo y cualitativo, con soporte hacia los instrumentos
técnicos que son la encuesta y la entrevista. Para conocer la situacion actual de la empresa
se aplicaron cuestionarios a 365 clientes, 6 trabajadores y al gerente propietario,
obteniéndose un 73,2% en desconocimiento de productos y servicios que oferta
Microfarming Cia. Ltda. Ademas mediante el uso de herramientas de analisis estratégico
como lamatriz FODA, EFE, EFI, Formulacion estratégica y el Balance Scorecard se pudo
identificar carencia de estructura empresarial, es decir, no cuenta con jerarquia, personal
capacitado, manual de funciones, estrategias integrales; también se evidenci¢ la falta de
actualizacion de componentes puesto que desde su apertura (hace 10 afios) no se han
evaluado metas ni se ha dado seguimiento a las actividades realizadas. Posteriormente se
desarroll6 opciones estratégicas, que permitan consolidar los planes de fortalecimiento en
el area administrativa, financiera y de mercado a su vez de generar el direccionamiento
estratégico en base a mision, vision, objetivos, principios y valores. Tomando en cuenta
los resultados se recomienda implementar el direccionamiento estratégico en base a la
evaluacion de la situacion actual del mercado para mejorar la toma de decisiones,
desarrollar su nivel productivo, la competencia participativa y el logro financiero

resultante.

Palabras clave: <PLANIFICACION>, <ESTRATEGIAS>, <PRODUCTOS
AGRICOLAS>, <MERCADO>, <COMERCIO>.
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ABSTRACT

The objective of this research project was to develop a strategic planning for the company
Microfarming Cia. Ltda., Dedicated to the sale of comprehensive solutions for agriculture and the
environment in the city of Quito. The methodology used was descriptive in nature based on
bibliographic recognition, in turn, methods with a quantitative and qualitative approach were used,
with support for the technical instruments that are the survey and the interview. To know the
current situation of the company, questionnaires were applied to 365 clients, 6 workers and the
owner manager, obtaining 73.2% in ignorance of products and services offered by Microfarming
Cia. Ltda. Also through the use of strategic analysis tools such as the matrix FODA, EFE, EFI,
Strategic Formulation and the Balance Scorecard, it was possible to identify a lack of business
structure, that is, it does not have a hierarchy, trained personnel, function manual, comprehensive
strategies; There was also evidence of the lack of updating of components, since since its opening
(10 years ago) no goals have been evaluated or follow-up on the activities carried out.
Subsequently, strategic options were developed, which allow consolidating the strengthening
plans in the administrative, financial and market areas, as well as generating strategic direction
based on mission, vision, objectives, principles and values. Taking into account the results, it is
recommended to implement the strategic direction based on the evaluation of the current market
situation to improve decision-making, develop its productive level, participatory competition and

the resulting financial achievement.

Keywords: <PLANNING>, <STRATEGIES>  <AGRICULTURAL PRODUCTS>,
<MARKET>, <COMMERCE>.
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INTRODUCCION

Actualmente en el Ecuador existen 884.745 empresas, segun los Gltimos datos del Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), de las cuales 802.696 son microempresas, estas
cumplen un papel clave en el dinamismo de la economia del pais. Sin embargo, dichas empresas
cuentan con fuertes debilidades relacionadas con el financiamiento, los avances tecnoldgicos y la
planificacion y organizacion de sus actividades, elementos importantes para la generacion de

ingresos y ventas dentro de las empresas.

La provincia de Pichincha es la segunda con el mayor niumero de microempresas dentro del
Ecuador, con un porcentaje del 32% del total. En su mayoria estas microempresas funcionan de
una manera empirica y con carencia de conocimientos administrativos. Esto causa que las

empresas tengan falencias en el manejo de recursos y que su rentabilidad sea baja.

MICROFARMING CIA. LTDA., es una microempresa situada en la ciudad de Quito, constituida
en el afio 2014, se especializa en asesoramiento, consultoria, ingenieria, proyectos, disefio e
implementacion de servicio técnico y productos ambientales/agricolas innovadores.
MICROFARMING, hoy en dia, carece de una estructura empresarial, es decir, no cuenta con
jerarquia, personal capacitado, manual de funciones, estrategias de ventas, lo que da como
resultado la mala organizacion en todas las areas de la empresa, cuenta con un segmento pequefio
de mercado, el cual limita sus ventas y utilidades, la competencia ha crecido en los Gltimos afios,
y esto genera la pérdida de posicionamiento, ademas no posee estrategias para la fidelidad y el
aumento de sus clientes. Por este motivo la empresa se ve en la necesidad de disefiar una
planeacion estratégica con la participacion de los miembros directivos, el cual les permita
reconocer las fortalezas empresariales y asi aprovechar las oportunidades que el entorno le

presenta para convertirse y posicionarse como una empresa sostenible en laindustria.

En el capitulo I, se evidencia el marco tedrico referencial en base a: antecedentes de investigacion,

marco tedrico, marco conceptual, las variables de estudio.

En el capitulo |1, se desarrolla la metodologia a utilizada, la cual tiene un caréacter descriptivo
fundamentado en una revision bibliografica, a su vez se utiliza el método cuantitativo y

cualitativo, con soporte hacia los instrumentos metodoldgicos entrevista y encuesta.

En el capitulo 11, se analizan los resultados de la entrevista y encuesta ademas se detallan las
estrategias planteadas con su respectivo contexto financiero y teérico. Finalmente se presentan las
conclusiones y recomendaciones haciendo referencia al tema de estudio, siendo fuente de

informacion pertinente para futuras investigaciones.



CAPITULO |

1. MARCO TEORICO REFERENCIAL

1.1 Antecedentes investigativos

Segun Cunalata (2016), en su investigacién manifiesta que:

La planeacion estratégica es un compromiso por parte de los altos directivos, quienes
tienen como objetivo el estudiar el porvenir de los mercados para definir qué productos
se deberian promover en forma masiva y qué otros se deberian abandonar; establecer,

prioridades y fijar objetivos a corto, mediano y largo plazo. (pag. 16)

Toda empresa siempre estd en la blsqueda de alcanzar el éxito, por esta razén resulta
indispensable trazar una meta que le permita alcanzar los objetivos planteados, para establecer el
punto al cual se pretende llegar resulta necesario plantear que pasos se necesitaran, a esto se le
conoce como planeacion estratégica, entonces se puede decir que la planeacion estratégica
depende del nivel de una empresa, los cuales toman decisiones de vital importancia, basandose en

un estudio de mercado del producto que se pueden o no ofertar dentro de un periodo determinado.

Estas decisiones son favorables para la empresa debido a que los productos y servicios ofertados
en un mercado, después de un estudio de mercado incrementan la optimizacién de recursos, lo

cual genera utilidad y rentabilidad.

Ausay (2016), da a conocer cudles son las ventajas de realizar una planeacion estratégica dentro de

una empresa.

e Crear, revisar o actualizar la mision, vision, objetivos, primordiales para implantar un
compromiso real de parte de todos los miembros de una organizacion.

e Recoger la situacion actual de la empresa, las evoluciones del entorno, lo cual hace que
las medidas por tomar y los resultados esperados sean mas comprensibles para el
conjunto.

e Se constituye como una guia y una orientacion segura hacia la cual va dirigido los
esfuerzos para la consecucion de los objetivos, evitando la toma de malas decisiones.

e Brinda el marco adecuado para las planificaciones operativas de cada linea de trabajo,
permitiendo una gestiobn mas ordenada y rigurosa, basada en normas, programas y

presupuestos. (pag. 18)



Gracias a la planeacion estratégica la empresa permite mejorar el sentido de direccion, ya que
ayuda a la organizacion a actualizar su estructura organizacional de manera efectiva con el fin de
que cada miembro de la empresa pueda cumplir sus objetivos y metas a corto y largo plazo,
mejorando la eficiencia operacional y con ello la mejora en la toma de decisiones. Es necesario
que cada uno de los miembros de la organizacion esté al tanto de la estructura organizacional, para
que individualmente estén enfocados en sus propios objetivos a alcanzar y poder lograr los
resultados deseados.

Sislema (2018), en su trabajo de titulacion define a la planificacion estratégica como “un proceso
mediante el cual una empresa define su vision a largo plazo, objetivos y estrategias alcanzables
dentro de un periodo de tiempo determinado, a partir del analisis de las fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas de la organizacion”. (pag. 7)

La planificacion estratégica determina la importancia de poder anticiparse y reaccionar de forma
rapida al cambio, sustentado en hechos no empiricos sino en un plan elaborado con antelacion y
con el debido estudio. La planeacion estratégica tiene como base principal el anélisis FODA, con
el cual se puede dirigir y controlar acciones a futuro, la anticipacion y reaccion a cambios se da
de manera gradual en las organizaciones con un estudio determinado el cual ayudar a tomar
decisiones a corto mediano y largo plazo. Las empresas deberian tomar acciones de mediano a
largo plazo para asi prever futuros eventos que puedan ocasionar pérdidas de liquidez en la
organizacion.

Segun Taday (2018), en referencia a la implementacion del plan estratégico en una organizacion,

afirma que:

El plan estratégico debe ser considerado como una obligacion por parte del alto nivel
jerarquico de la empresa, ya que esto ayudara a la misma a tener una ventaja competitiva

en el entorno laboral y asi poder brindar un producto o servicio de calidad. (pag. 13)

Toda decision que tome la alta jerarquia de una organizacion tendra una reaccion favorable o
desfavorable en cada una de las areas de trabajo, estas decisiones deberdn ser compartidas
abiertamente con toda la empresa. La planeacion estratégica establece una diferenciaciony evita
la convergencia competitiva, disefiando una estructura que permita coordinar y controlar las
actividades identificando las prioridades de la institucion lo cual permitird aumentar la

satisfaccion laboral y mejorar el clima laboral.



1.2 Marco tedrico

1.2.1 Planificacion estratégica

Segun Moreno (2017), la planeacion estratégica esta enlazada de modo inseparable con el proceso

de la direccion explicando que:

Todo directivo debe entender su naturaleza y realizacion, ademas, a excepcion de algunas
organizaciones, cualquier compafiia que no cuenta con algun tipo de normalidad en su
sistema de planeacion estratégica, se expone a desaparecer del mercado. Algunos
directores tienen conceptos muy distorsionados de ésta y rechazan la idea de intentar
aplicarla; otros estan tan confundidos al respecto de este tema que lo consideran sin ningan
bien ni beneficio, y algunos mas, ignoran las potencialidades del proceso tanto para ellos

COMO para Sus empresas. (pag. 32)

La planeacion estratégica proporciona un alto grado de disciplina con respecto a la direccion
estratégica, gracias a esto el directivo se encuentra en la capacidad de establecer una base para
delegar responsabilidades individuales, la mayoria de directores que no comprenden la
importancia de elaborar una planeacién estratégica estan condenados al fracaso, ya que su
gjecucién proporciona un marco real para que tanto los directivos, administrativos y personal

operativo puedan comprender y evaluar la situacién de la institucion.

La planeacion estratégica, es un proceso que aporta a la definicion de estrategias de la empresa,
basadas en las generales fortalezas y debilidades para determinar que se desea ser en el futuro,
estableciendo un entramado de objetivos y metas, de la mano de estrategias adecuadas para
alcanzarlos, sin omitir el ambiente externo de la organizacién en cual creard una serie de

oportunidades y amenazas. (Valenzuela, 2016)

El proceso de planeacion estratégica permite definir estrategias que ayudan a alinear al personal,
los cuales permitiran garantizar el curso de las acciones de cada miembro los cuales deberéan ser
direccionadas hacia el cumplimiento de los objetivos a largo plazo. Elaborar estrategias adecuadas
permitird prever posibles escenarios adversos, gracias a los cuales se podran plantear posibles
cursos de accion a tomar permitiendo a la organizacion estar preparado para hacer frente a todo

tipo de situacion externa.

1.2.2 Importancia de la planificacion estratégica

De acuerdo con Moreno (2017) la planeacion es:



El proceso de establecer objetivos y elegir el medio méas apropiado para el logro de los
mismos antes de emprender la accion. Este es el proceso mediante el cual se visualiza el
comportamiento al largo plazo de la organizacion, ya que del administrador depende el
éxito de la ejecucion de esta tarea. En la cotidianidad de las personas la planeacion es un
elemento clave de superacion, ya que en ella se pueden identificar y definir las fortalezas,
debilidades oportunidades y amenazas Importancia de planificar para el futuro”. (pag. 10)

La etapa inicial del proceso administrativo es la planeacion, misma que consiste en formular
diversos aspectos que permitiran llegar a un estado futuro deseado, en base a ello se plantean
cursos de accidn, los cuales fueron evaluados y respecto a ella se definen los mecanismos de éxito,
en este proceso la gestion del administrador fue imprescindible para llevar a cabo la ejecucion de
cada una de las tareas permitiendo asi una eficiente utilizacion del talento humano y de los

recursos de la organizacion.

Segun Thompson (2012), la planificacion estudiada desde el eje administrativo y estratégico es de

vital importancia debido a que:

La organizacion cuenta con una direccion y desarrolla medios, para el cumplimiento de

la mision.

e Permite mejorar la organizacion, gracias a la planificacion orientada hacia el logro de
buenos resultados.

e Estimula los objetivos personales y organizacionales.

o Desarrolla controles eficaces los cuales permiten medir resultados y emprender acciones

correctivas.

e Busca soluciones rapidas y plantea salidas a los problemas.

La importancia de la planificacion surge debido a que la institucién podra contar con los recursos
necesarios para el cumplimiento de sus objetivos, anteponerse a la situacion permitira favorecer
el clima organizacional, asignar de una manera méas eficiente las responsabilidades lo cual
desarrollard métodos de evaluacion correctivos, para esto fue necesario crear un panorama futuro
desde la situacidon actual con una vision prospectiva, estableciendo objetivos, estrategias, politicas,

reglas y procedimientos.

1.2.3 Principios de la planeacion estratégica

Munch (2008), sobre la Planeacion Estratégica indica que:



Cada etapa del proceso administrativo se rige por una serie de principios cuya aplicacion es
indispensable para lograr una administracién efectiva. Los principios de la administracion son
verdades fundamentales de aplicacion general que sirven como guias para optimizar la toma
de decisiones y la accién administrativa. Para planear eficientemente es necesario tomar en

cuenta los siguientes principios: (pag. 50)

Cada proceso administrativo es indispensable que para una ejecucidn exitosa se rija una serie de
principios que determinaran el éxito de su aplicacion, para el caso de la planeacion estratégica
encontramos: factibilidad en los planes es decir deben ser realizables, objetividad fue necesario
basarnos en hechos reales, flexibilidad adopcion de estrategias para afrontar todo tipo de
situaciones y unidad es decir adoptar todas las estrategias en un plan general siendo consistente y

equilibrado para el buen funcionamiento.

e Factibilidad

Los planes deben ser realizables; es inoperante elaborar planes demasiado ambiciosos u optimistas
gue sean imposibles de lograrse. La planeacion debe adaptarse a la realidad, y los resultados deben

ser posibles de obtener

e Objetividad y cuantificacion

Cuando se planea es necesario basarse en datos reales, razonamientos precisos y exactos, y nunca
en opiniones subjetivas, especulaciones o calculos arbitrarios. Este principio, conocido también
como el principio de Precision, establece la necesidad de utilizar datos, como estadisticas, estudias
de mercado, estudios de factibilidad, célculos probabilisticos, modelos matematicos y datos
numéricos, al elaborar planes, con la finalidad de reducir al minimo los riesgos y los errores. La
Planeacion fue mas confiable en tanto pueda ser cuantificada, es decir, expresada en tiempo,
dinero, cantidades y especificaciones (porcentajes, unidades, volumen, etc.). La cuantificacion

facilita la ejecucion y la evaluacion del progreso de los planes, es decir, el control.

e Flexibilidad

Al elaborar un plan siempre es conveniente establecer margenes de holgura que permitan afrontar
situaciones imprevistas y que proporcionen nuevos cursos de accion que se ajusten facilmente a
condiciones inesperadas. El no definir “Colchones de seguridad” puede ocasionar resultados

desastrosos.



e Unidad

Todos los planes especificos de la empresa deben integrarse a un plan general, y dirigirse al logro
de la filosofia, la vision, la mision y los objetivos de la organizacion, de tal manera que sean
consistentes y armdnicos en cuanto al equilibrio y la interrelacion que deben existir entre todas las
partes del plan y todas las areas de la organizacion. Este principio promueve la comunicacion
entre todas las areas con la finalidad de que todas encaminen esfuerzos y recursos al logro de la

mision de la organizacion.

Ademaés de los principios ya antes mencionados fue necesario comprender que la planeacién
abarca una serie de factores como tiempo, personal, materia, presupuesto, entre otros de manera
que el desarrollo de la planeacion sea suficiente. Los principios son importantes ya que permiten
guiar cada una de las acciones a tomar, la aplicacion de los principios varia en funcion de las
necesidades de la organizacion, es decir hay que ajustarlas acorde a las circunstancias individuales

gue rodean a la institucion.

1.2.4 Etapas del proceso de la planeacion estratégica

Para Restrepo (2012), la planeacidn estratégica se realiza como un enfoque global de laempresa y
asi como todo planeamiento se hace en un ambiente de incertidumbre, cada cierto tiempo se debe

examinar y hacer los cambios que fueran necesarios.

Para que una planeacion estratégica sea una herramienta veraz y de relevancia dentro de una

empresa, debe cumplir con el proceso respectivo durante su desarrollo, estas etapas son:



Determinar la vision

La Vision es una declaracion que indica hacia dénde se dirige la empresa en el largo plazo, o qué es aquello
en lo que pretende convertirse.

Determinar la mision y establecer valores

La mision de la empresa es su razén de ser, su propdsito, mientras que los valores son los principios propios
del ser humano con los cuales llegaremos a cumplir los objetivos.

Analisis externo de la empresa

Se define los entornos politico, econémico, social, tecnolégico y ecoldgico, los cuales son elementos externos
de la empresa, estos se evallan si es que existen, asi como aspectos que podrian existir (tendencias).

Analisis interno de la empresa

Consiste en el estudio de los aspectos dentro de la empresa, con el fin de detectar fortalezas y debilidades.
Para este analisis se evallan los recursos de la empresa, ya sean financieros, humanos o materiales.

Establecimiento de los objetivos generales

Son los resultados especificos que se desean alcanzar. Estos objetivos deben ser alcanzables, reales y
cuantificables en un periodo determinado, para alcanzar la mision.

Disefio, evaluacion y seleccion de estrategias

Se define las estrategias, alternativas o planes de accion para lograr los objetivos y la mision, estos muestran
el uso y la asignacion de los recursos.

Disefio de planes estratégicos

Una vez determinado las estrategias a utilizar, se disefiar los planes estratégicos, que consisten en la creacion
de documentos que especifica como se van a alcanzar los objetivos propuestos, es decir, como se van a
ejecutar las estrategias formuladas.

Figura 1- 1: Etapas de la planeacion estratégica
Fuente: Restrepo (2012)

Realizado por: Guacho, J. 2020

Las etapas de la planeacion estratégica permiten obtener informacién sobre los posibles escenarios
adversos que puedan suscitarse, anticipando los cursos de accién a seguir. En la gestion
administrativa la planeacion es el primer proceso a seguir en toda institucién, es por ello que se
debe tomar en cuenta la cultura organizacional que existe o que se espera fomentar de



manera que eso determinara qué estrategia se elija, siempre que se tenga en cuenta las

caracteristicas de la planeacion como son: unidad, continuidad, precision y penetrabilidad.

1.2.5 Beneficios de la planeacidn estratégica

Una investigacion que incluy6 50 organizaciones de varios paises y sectores arrojo que los

principales beneficios de la planeacion estratégica son:

e Laclaridad de la vision estratégica de la organizacion.

e Ladebida comprension de un entorno sumamente cambiante y competitivo.

¢ El enfoque dirigido, mediante objetivos de largo plazo, a lo que tendra importancia
estratégica para la organizacion en el futuro.

e Un comportamiento proactivo frente a los elementos del entorno externo, de modo
independiente al de los del entorno interno.

e Un comportamiento sistémico y holistico que involucre a toda la organizacion.

e Lainterdependencia con el entorno externo. (Chiavenato & Sapiro, 2015)

Una empresa puede obtener ventajas competitivas siempre que cuente con una adecuada
planeacion estratégica mejorando su posicion frente a la competencia, ademas de los beneficios
ya antes mencionados es importante recalcar que la planeacion estratégica permite enfocarse en
el crecimiento, aprovechando las experiencias pasadas siendo este conocimiento la fuente de
valor, puesto que definird las estrategias mas adecuadas que promuevan su expansion, el

alineamiento fue una herramienta decisiva que contribuira al éxito.

1.2.6 Estrategia

Segun Fano (2015), estrategia se refierea:

Formas de evadir la competencia, para amparar la rentabilidad y el crecimiento como
organizacion. Estrategia es examinar nuevas métodos para combatir que sean un aporten
a nuestra oferta, que contengan mayor valor en los sentidos de los clientes, que el que

perciben nuestros competidores.



La estrategia es la suma de todas las decisiones, sean estas correctas o incorrectas, las cuales
determinaréan el futuro produciendo resultados favorables o desfavorables, implementar una buena
estrategia permitira estar a un paso de la competencia y se sabe que las estrategias proveen una
direccion general que conllevaréd a tomar buenas iniciativas, siempre fue necesario tomar en cuenta
las barreras y recursos que se presenten de manera que al formularlas se considere cada uno de los

aspectos.

1.2.7  Modelo de Planificacidn Estratégica

1.2.7.1 Mision
Segun Pacioli (2017), en relacion al tema explica que:

La mision de la organizacion es la que da la identificacién de la misma exponiendo a los
clientes y proveedores el ambiente en el que se desenvuelve el cual permite que haga
diferencia de otras organizaciones similares. Una prudente manifestacion de misién no
solo se enfoca en sus intenciones sino en conocer a sus clientes, productos, mercado y

tecnologia basica, a que anhela la empresa. (pag. 8)

La mision es la razén de ser de toda institucion, es decir es el motivo, propdsito, fin de ser de la
existencia de una organizacion, porque define lo que pretende cumplir en su entorno en el que se
desenvuelve, lo que espera realizar y para quien lo a desarrollar. Al describir el motivo nos
enfocamos no solo en lo que esperamos hacer sino también en lo que los demas esperan de
nosotros como empresa, definiendo la mision de manera precisa y concreta para guiar al personal

en el desempefio de sus funciones diarias.

1.2.7.2 Vision
De acuerdo con Pacioli (2017), la vision es:

Un instrumento el cual ayuda a la organizacion para tomar una direccion especifica hacia
un objetivo, esta compuesta de dictdmenes, terminaciones de la parte alta de la
administracion, el camino a seguir a un futuro y como ayudaria la composicion entre

productos, mercado, clientes y tecnologia visualizandoles a largo plazo. (pag.9)

La vision de una compafiia u organizacion debe cumplir con los siguientes pardmetros:

Tabla 1-1: Vision de una compafiia
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Que hacer

Que evitar

Ser grafica presentar una imagen clara del rumbeo de la
empresa de la posicidn o posiciones en el mercado que
se pretende conseguir

Evitar que sea ambigua o incompleta. Mo escatimar al especifi-
car hacia donde se dirige la empresa ni como se prepara para
el futuro

Ver el futuro con sentido de direccién describir el curso
estratégico que trazo la directiva y las clases de cambios.

Mo atarse al presente. Una vision no trata de lo que la compania
alguna vez hizo o hace ahora, sino de “hacia donde vamos™

Mantener el tema. Ser lo bastante especifico para ofrecer
a los administradores una guia con la que tomen deci-
siones y asignen recursos.

No emplear un tono demasiado alto. Se debe evitar un lenguaje
tan general que permita que la empresa tome casi cualquier
direccidn.

Conservar un margen de maniobra. La flexibilidad
también es buena; el curso que se trazo la directiva
quizd deba ejecutarse conforme las circunstancias que se
presenten

Asegurar su viabilidad La ruta y la direccion deben
plantearse dentro de las posibilidades razonables de lo
que la empresa es capaz.

No expresar la visdn en términos pocos inspiradores. Las
mejores declaraciones de vision tienen €l poder de motivar
al personal e inspirar confianza en los inversionistas sobre la
direccion de la empresa.

Mo ser genérica. Una declaracion de visidn aplicable a com-
panias de varias industrias.

El rumbeo elegido debe beneficiar los intereses de largo
plazo de todos los interesados.

Mencionar que la ruta es sensata respeto de los negocios.

Mo recurrir solo a los superlativos. Las visiones que sostieneén
que el curso estratégico de la compania es el mejor, el mas
existo o un lider reconocido, suelen ser enganosos al soslayar la
esencial y no revelar aspectos especificos

Procurar que sea fieil recordar. Para dar a la organi-
zacion un sentido de direccion y proposito, la visidn
tiene que comunicarse con facilidad.

Mo ser farragosa. las declaraciones de vision demasiado
extensas tienén a perder t:nllu([u: ¥ signlﬁradu. una declaracidn
de visitn que no sea breve ni directa tendra que alejar a su
audiencia

Fuente: Pacioli (2017)
Realizado por: Guacho, J. 2020

Segun las caracteristicas antes mencionadas se puede resumir que la visién describe una
expectativa ideal sobre lo que la institucion espera alcanzar en un futuro, al ser realista la vision
también puede ser ambiciosa, su funcion a diferencia de la mision es guiar e influenciar al personal
para continuar con sus labores. La vision en conjunto con la mision forma parte de la estrategia y
buscan alcanzar un objetivo en comun, la formulacién de la vision normalmente es desarrollada

por el area administrativa.

1.2.7.3 Valores corporativos

En el portal web Retos para ser Directivo (2016), los valores corporativos son aquellos en los cuales
se respaldan la actividad productiva de una empresa y concibe los modelos de comportamiento
entre los integrantes internos y externos de la misma, son directrices, mapas de desempefio en los

cuales esta dirigida la actividad comercial.
Existen 5 pasos para concretar los valores corporativos:

Definir los aspectos importantes de laempresa.

Establecer prioridades

1

2

3. Eliminar contradicciones

4. Generar habitos que respalden las prioridades
5.

Identificar los rasgos distintivos de la organizacion

Los valores corporativos son elementos propios de una organizacion y se desarrollan conforme a

la cultura organizacional existente, diversos estudian afirman que estos valores se determinan
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a través del deseo, voluntad y compromiso, dependiendo de las personas y también de la
orientacion de la institucion. Es importante que al momento de formular los valores estos estén
enmarcados en todas las actividades que desempefia la empresa involucrando a todos los grupos
de interés.

1.2.7.4 Determinacion de objetivos

De acuerdo a Garcia (2018), los objetivos empresariales son aquellos factores materiales,
comerciales, sociales y econdmicos en los cuales las empresas sitlan sus recursos y energias. Se
enfocan especialmente en la imagen, rentabilidad, productividad, responsabilidad social,
perspicacia del consumidor y la adquisicién de un producto o servicio de calidad.

Al momento de tener una organizacion se debe proyectar algunos objetivos que ayudaran a

conseguir mejores resultados, estos son:

e Logro de productividad

o Conseguir rentabilidad

e Actuar con responsabilidad social

e Tener un buen clima de trabajo

e  Conseguir crecimiento en el mercado

e Formar una buena cultura organizacional

En la planeacion estratégica la determinacién de objetivos es muy importante debido a que se
formulan con respecto a las necesidades de la empresa en la busqueda de mejorar los niveles de
productividad y rentabilidad de la organizacion. Como se observa en el listado anterior los
objetivos se enfocan en mejorar el desempefio de la institucion con la finalidad de expandir y
fomentar el crecimiento en el mercado de manera que esto influya positivamente en el

posicionamiento de la organizacion frente a la competencia.

1.2.7.5 Formulacién de estrategias

Citando a Espacios (2017), propone que los temas en relacion a la formulacién de la estrategias
contienen una toma de decisiones en los negocios que se involucrara la organizacioén, las
oportunidades que debera dejar a un lado, la reparticion de los recursos, si es necesario agrandar
o disminuir sus operaciones, la factibilidad para la organizacion de mercados internacionales, la

forma de aislar la toma de un control hostil.

La formulacién de estrategias abarca una estructura organizacional eficaz, la visualizacion de
acciones relacionadas con la mercadotecnia, la creacion de presupuesto, una buena relacion de

sistemas de informacion y el vinculo entre los empleados y la organizacion. Esta formulacién se
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refiere a las diversas opciones o alternativas estratégicas que se desarrollan con la finalidad de dar

respuesta a todo tipo de situacion que se pueda presentar en el analisis estratégico.

1.2.7.6 Analisis FODA

El andlisis FODA son siglas que representan el estudio de las Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas, de una empresa un mercado, o sencillamente a una persona, este

acrostico es aplicado a cualquier situacion, en el cual, se necesite un andlisis o estudio. (Riquelme,
2016)

El anélisis FODA es un procedimiento el cual nos ayuda a conocer minuciosamente las
condiciones en las cuales se encuentra la organizacion a partir de cuatro variables definidas:
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas las mismas que estan divididas en situaciones
internas asi como una evaluacion externa con la finalidad de proponer estrategias y acciones para
su beneficio a corto, mediano y largo plazo. Este andlisis es una herramienta de diagndstico ya
que resume la informacion de la organizacion y el entorno de los cuales se determinaran los

objetivos y estrategias.

1.2.7.7 Como se realiza el FODA
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DEFINIR EL
OBIJETIVO

«Visualizar a futuro el nuevo proyecto identificando su objetivo en el
mercado desde el principio a fin.

VAN
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« Fortalezas:funciones que se realizan de manera correcta, lo que la empresa sabe
hacer mejor, valor afiadido.
« Oportunidades: condiciones externas determinantess en la consecucion del objetivo

« Debilidades: factores que hacen vulnerable a la organizacidn, procesos que la
empresa realiza de forma ineficiente.

« Amenazas: suma de las fuerzasy aspectos negativos externos que tienden a tener
problemaspoteniales para la organizacion.
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+ Al realizar el estudio interno y externo de la organizacion se tenran
resultados con los cuales seguir un camino hacia el desarrollo de estrategiasa
corto, mediano y largo plazo que responderan al entorno de manera eficaz y
directa.
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Figura 2-1: Proceso FODA
Fuente: Riquelme (2016)
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Realizado por: Guacho, J. 2020

1.2.8 Balance Scorecard

Segun Molina (2017), el balance scorecard es un tablero de mando integral en el cual nos ayuda a
la realizacion sistematica de la estrategia empresarial la cual debe estar expresada correctamente

ya que de esos dependera la asignacion de los recursos a la organizacion.

Se debe reflexionar sobre las estrategias alternativas las cuales fueron claves para el alcance de

las metas determinadas teniendo en cuenta los cambios que se puedan venir en el entorno.

El BSC también puede ser descrito como una cuidadosa seleccion de un conjunto de medidas
cuantificables que se derivan de la estrategia de una organizacion. Las medidas seleccionadas
representan una herramienta para comunicar a los stakeholders los resultados y los indicadores de

desempefio bajo los cuales la institucion lograra alcanzar su mision y objetivos. (Niven, 2003, pag.
44)

El BSC permite a la organizacion traducir su vision y estrategia a través de objetivos y medidas,
no solo evalta el &mbito financiero sino que evalla 4 perspectivas: financiera, clientes, procesos
internos que le permite describir los elementos fundamentales de la institucion, para que la
estrategia pueda ser implementada y con ella logre ser la méas acertada. Al BSC se lo considera
también como un sistema de administracion estratégica, que aporta a las organizaciones de hoy

volviéndolas mas competitivas.

1.2.8.1 Beneficios del bsc

El Cuadro de Mando Integral (CMI), una herramienta de planificacion y control de gestion de
mayor actualidad nacida en el ambito de la empresa donde la competitividad es una de sus
principales caracteristicas, se ha manifestado como herramienta de gestibn de gran

aprovechamiento para entidades no lucrativas y en particular en el &mbito de la actividad publica.
(Rea, 2015, pag. 5)

Dentro de los beneficios del Balanced Scorecard la organizacion se ve obligada a redefinir sus
estandares de manera que puedan ajustarse a las necesidades de los clientes mejorando en su
mayoria los sistemas de gestion, entonces esto permitira a la organizacion prepararse y centrarse
en el desarrollo de las estrategias a largo plazo. Dicho de este modo el Balanced Scorecard es la

base para administrar las instituciones de la nueva época del conocimiento y la informacion.

1.2.8.2 Perspectiva cliente
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Es preciso que los gerentes den un giro y traduzcan la mision organizacional con respecto a los
clientes y para lograr ello es necesario establecer un objetivo claro de direccion, al igual que una
definicion precisa de los indicadores de desempefio. En este punto deben establecerse objetivos
segln los requerimientos de los clientes, los cuales varian segln el tipo de organizacion y

mercado. (Montoya, 2011, pag. 6)

1.2.8.3 Perspectiva negocio interno

Compone la excelencia que debe caracterizar a cada uno de los departamentos de la organizacion,
pues lo principal es que haya un enfoque de operaciones internas criticas que permitan satisfacer
a los clientes. De igual manera debe hacerse énfasis en aquellas competencias principales de la

organizacion, al igual que latecnologia necesaria para alcanzar el liderazgo del mercado. (Montoya,
2011, pag.7)

1.2.8.4 Perspectiva innovacién y aprendizaje

Con este indicador se plantea la importancia que representa para la empresa incluir valores y
formas de medicion con capacidad de mejora en tiempos, puesto que es la Unica férmula
aseguradora de éxito. De tal manera, la organizacion puede reconocer tanto la efectividad como
la claridad con la que trabaja, a la vez que podra tener la posibilidad de hacer tangible tanto la

innovacion como el valor agregado. (Montoya, 2011, pég. 7)

1.2.8.5 Perspectiva financiera

El desafio organizacional esté en aprender a alinear de la mejor manera las operaciones y finanzas
con el proposito de proyectar las mejoras y desarrollar una planificacion de estrategias de la mejor
manera posible, comprendiendo que inicialmente se conocia que los indicadores financieros no
aportaban a la satisfaccion del cliente, la calidad de los procesos o motivacion del personal pero
si estaban vinculados a la capacidad de poder capitalizar a ganancias el cumplimiento de los

objetivos planteados.

Las perspectivas del BSC se originan de la vision y de la estrategia empresarial, entonces es
cuando el desarrollo de las cuatro perspectivas son identificas entre si, estableciendo asi una
cadena de causa y efecto con lo cual se podra tomar iniciativas necesarias para todas las areas de
la empresa con la finalidad de lograr el cumplimiento de las metas propuestas. Entonces

basicamente el CMI estudia la medicion financiera como resumen de gestion actual en el cual se
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involucrara también las mediciones de caracter general vinculando los clientes, procesos

internos y empleados.
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CAPITULO II

2. MARCO METODOLOGICO

Para el andlisis de la problematica del presente estudio se usé diferentes metodologias para
explicar el comportamiento de las variables. El enfoque de investigacion utilizado ayud6 a definir
los valores numéricos o verbales a ser implementados; los niveles de investigacion permitieron
analizar el grado de profundidad con la que se estudia los fenémenos o hechos investigados; y
finalmente el disefio de estudio estuvo definido por las estrategias y técnicas que se utilizaron para
responder las interrogantes de estudio.

2.1 Enfoque de investigacion

El enfoque que tuvo la presente investigacion es cuali-cuantitativo, es decir, la combinacion del
método cualitativo y cuantitativo.

2.2 Métodos

2.2.1 Método cualitativo

Segun Baena (2017), “la investigacion cualitativa tiene una dificil tarea, la cual no posee un grado
de precision siquiera aproximado al que se presenta dentro de la investigacion cuantitativa como

por ejemplo la que se encuentra en las ciencias fisico-naturales™. (pag. 62)

Segun Guerrero (2015), una particularidad importante del método cualitativo es que concibe lo
social como una realidad edificada, que se genera a través de conjuntos con distintas dimensiones
sociales, es decir, por la gran diversidad cultural sistematizada, donde cuyas propiedades son muy
disparejas a las de las leyes naturales. Las fases de la investigacidn cualitativa no son excluyentes,

sino que participan en un proceso interactivo e indicativo. (pag. 46)

Para llevar a cabo la elaboracion del presente trabajo de investigacion se utilizé un enfoque
cualitativo puesto que permitié obtener un panorama sobre como se desarrolla la planeacion
estratégica de la Empresa Microfarming en la actualidad, lo que permite identificar, analizar y
describir los elementos que toda institucion debe considerar para ejecutar una correcta planeacion
estratégica. Para el diagnostico se logré emitir diversos criterios los cuales surgen gracias a las

reuniones ejecutadas en la empresa.
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2.2.2 Método cuantitativo

El método cuantitativo es aquel que utiliza valores numéricos para estudiar un fenémeno, que,

como consecuencia logra conclusiones que pueden ser expresadas de forma matematica.

Para Guerrero (2015), la investigacion cuantitativa consiste en verificar la hipdtesis desde el punto
de vista probabilistico y, de ser el caso, aceptadas, se las debe demostrar en circunstancias
diferentes, a partir de ellas elaborar teorias generales. La ciencia estadistica posee herramientas
cuantitativas para contrastar estas hipotesis y de esta manera, aceptarlas o rechazarlas con una

seguridad determinada. (pag. 47)

Se entiende por investigacion cuantitativa a la utilizacion de diversos métodos que examinaran
valores numéricos en la busqueda de explicar o dar una conclusion a un elemento de estudio. Al
examinar estos valores se evaltan hallazgos y posibles cursos de accion, una vez determinado el
plan de accion se pudo elaborar de manera mas efectiva un Plan Estratégico acorde a las
necesidades de la Empresa Microfarming.

2.3 Nivel de investigacion

La tipologia que se implementd en la investigacién fue:

2.3.1 Investigacion exploratoria

Se utilizé la investigacién exploratoria ya que este tipo de investigacion corresponde al primer
contacto hacia un tema especifico previo a abordarlo en un trabajo investigativo mas profundo.
Segun Ortiz (2020), se trata de un proceso para obtener informacion basica relacionada con el

problema de investigacion.

Segun Cavas (2015), este estudio se dirige especialmente a la descripcion de los fenémenos sociales
0 educativos en un tiempo determinado. Los niveles de investigacion difieren en la clase de
pregunta que pueden formular, mientras en las investigaciones exploratorias no se plantean
preguntas que lleven a problemas exactos, sino que se investigan areas problematicas, en este
nivel las preguntas estan regidas por esquemas descriptivos y taxonomias; estas preguntas se

dirigen hacia las variables de sujetos o de la situacion. (pag. 5)

Este tipo de investigacion se utilizé debido a que la mejor forma para abordar un tema especifico
es mientras se obtiene la informacién al momento de realizar los debidos hallazgos, esto es gracias

a las reuniones y visitas registradas a la empresa.
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2.3.2 Investigacion descriptiva

Para Cavas (2015), este tipo de estudio busca puntualizar los detalles importantes de personas,
grupos, comunidades u otro fendémeno sometido a estudio. En un estudio descriptivo se elige
varias alternativas y se evalla cada una de ellas independientemente, de tal forma que se pueda
describir lo que se investiga. Este tipo de estudio brinda la posibilidad de llevar a cabo algin nivel
de prediccidn. (pag. 6)

En este tipo de investigacion se analizaron caracteristicas importantes de las variables investigadas
para conocer su comportamiento, tomando datos e informacion real una vez obtenida esa
informacion se pudo analizar la situacion actual, mismas que permitieron definir de mejor manera
la mision, vision, objetivos, estrategias e indicadores necesarios para elaborar el correcto plan

estratégico.

2.4 Disefio de investigacion

La investigacion utilizé el disefio no experimental y transversal, debido a la relevancia de estas en

el presente estudio.

2.4.1 Segun la manipulacién de la variable independiente (no experimental)

En un estudio no experimental u observacional no se intenta intervenir, ni alterar el curso del
fenémeno del objeto del presente estudio, sino que es aquella en donde los investigadores se
limitan a observar el curso de la misma en los grupos con y sin las caracteristicas a estudiar. Los
sujetos elegidos pueden o no haber sido seleccionados de la poblacion mediante un proceso
aleatorio o al azar. Por eso dichos grupos no son necesariamente representativos de todos los de

la poblacion. (Martinez & Rodriguez, 2015, pég. 16)

En esta investigacion se tomo el disefio no experimental debido a que la investigacidn se centr6
en la observacion del contexto sin alterar el fendmeno estudiado, es decir no se manipul6 el

ambiente ni las condiciones de los trabajadores.

24.2 Segun las intervenciones en el trabajo de campo (transversal)

El tipo de estudio transversal es aquel que recolecta informacion en un espacio determinado de

tiempo aplicado a la poblacién y muestra definidas. (Baena, 2017, pag. 12)
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2.5 Tipo de estudio

En el presente estudio se utilizo la investigacion documental y de campo, definida como técnicas

esenciales dentro de una investigacion.

2.5.1 Investigacion documental

Para Baena (2017), “la investigacion documental es la busqueda de soluciones partiendo de la
indagacion y la consulta en documentos, como, por ejemplo: libros, revistas, publicaciones,

documentos de archivo, entre otros”. (pag. 12)

2.5.2 Investigacion de campo

La investigacion de campo es aquella mediante la cual se obtiene informacién de fuentes
primarias, la observacion y la interrogacion son las principales técnicas que se usan en la
investigacion, segln la autora Baena (2017), las técnicas especificas de este tipo de investigacion,
tienen como objetivo recolectar y registrar sistematicamente los datos relativos al tema objeto de

estudio, por lo tanto, equivalen a instrumentos que permiten controlar los fenémenos.
Las técnicas para la investigacion de campo se dividen en:

e Laobservaciony la exploracion del terreno, que en realidad es el contacto directo con el
objeto de estudio.

e Lainterrogacion que consiste en el acopio de testimonios, orales y escritos, sentimientos,
pensamientos, estados de animo de personas vivas. En ciencias sociales trabajamos con

seres humanos y éstos tenemos emociones. Indaga sobre las emociones. (pag. 70)

Para continuar con el desarrollo de esta investigacién dentro del tipo de estudio se aplicé la
investigacion documental y de campo. La investigacion documental fue necesaria puesto que se
recurrié a fuentes bibliogréaficas referentes al tema de estudio como son libros, revistas y demas
documentos que fueron Utiles para comprender mas afondo la investigacién teorica, a su vez de
manera practica fue necesario que la investigacion se realice de campo puesto que fue util al
momento de realizar las visitas a la empresa, y de esta forma se obtuvo informacion real sobre el

desempefio de las actividades desplegadas en toda la empresa.
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2.6 Poblacion y planificacion, seleccion y calculo del tamafio de lamuestra

La poblacion es el conjunto de personas u objetos al interior de un espacio determinado que se
desea estudiar y analizar dentro de una investigacién. El universo o también denominado como
poblacion puede estar formado por personas, animales, registros histéricos, muestras de

laboratorio, entre otros. (Baena, 2017, pag. 12)

En el presente estudio se tomo en cuenta 2 tipos de poblaciones, la poblacion 1 fueron los clientes-
consumidores contabilizados en la empresa con un total de 2752 personas, para el segundo dato
se considero a la microempresa MICROFARMING CIA. LTDA., siendo la poblacion 6 personas

laborando continuamente en la misma.

La muestra es una parte del universo o subconjunto de un todo, son seleccionadas de forma
aleatoria, las cuales son sometidas a observacion, con el objetivo de conseguir resultados validos
la variable investigada. (Baena, 2017, pag. 12)

Para la seleccion de la muestra del presente trabajo se estimé Unicamente a la poblacién 1, debido
que la poblacion 2 fue muy pequefia. Determinando asi el tamafio de la muestra mediante la

siguiente formula:

B N><Zaz><p><q
d*x(N-1)+Z xpxq

n

2752 X 1,962 X 0,5 X 0,5
n= 0,052X (2752 — 1) + 1,062X 0,5 X 0,5

n =337

2.7 Métodos, técnicas e instrumentos de investigacion

2.7.1 Métodos

En la investigacion se utilizaron 2 diferentes métodos explicados a continuacion:

2.7.1.1 Método deductivo

Este método de razonamiento consiste en tomar conclusiones generales para obtener

explicaciones particulares. EI método se inicia con el andlisis de los postulados, teoremas, leyes,
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principios, etcétera, de aplicacidn universal y de comprobada validez, para aplicarlos a soluciones

0 hechos particulares. (Bernal, 2010, pag. 59)

2.7.1.2 Método inductivo

Segun Bernal (2010), este método utiliza el razonamiento para obtener conclusiones que parten de
hechos particulares aceptados como validos, para llegar a conclusiones cuya aplicacion sea de
caracter general. EI método se inicia con un estudio individual de los hechos y se formulan

conclusiones universales que se postulan como leyes, principios o fundamentos de una teoria. (pag.
60)

Se tomo como referencia el método inductivo y deductivo los cuales facilitaron la recoleccion de
informacion acerca de la variable estudiada, puesto que se tuvo un punto de vista general sobre la

empresa y de igual manera se analizaron los hechos particulares que acontecen.

2.7.1.3 Método tedrico

Para Martinez & Rodriguez (2015), el método teérico permite descubrir en el objeto de
investigacion las relaciones esenciales y las cualidades fundamentales, no detectables de manera
sensoperceptual. Por ello se apoya béasicamente en los procesos de abstraccion, analisis, sintesis,
induccion y deduccion. (péag. 8)

El método teodrico permitio descubrir las relaciones esenciales y las cualidades fundamentales, no
detectables del fenémeno estudiado. En el cual se utilizd procesos de recoleccion, analisis,

sintesis, deduccion e induccién.

2.8 Técnicas

Para la recoleccion de datos se utilizaron encuestas, entrevistas y la técnica de observacion.

2.8.1 Encuesta

La encuesta es una técnica de recopilacion de datos, o una forma concreta, particular y practica
de un procedimiento de investigacion. Se enmarca en los disefios no experimentales de
investigacion empirica propios de la estrategia cuantitativa, ya que permite organizar y cuantificar

los datos encontrados y generalizar los resultados a toda la poblacidn de estudio. (Kuznik, Hurtado,
& Espinal, 2010)
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Las encuestas son documentos en donde se establecieron preguntas y ayudaron a la obtencion y
recoleccion de informacién. Los cuestionarios que se aplicaron para los clientes y los trabajadores,

se aprecian en los anexos.

2.8.2 Entrevista

En la investigacion la entrevista se considera en primera instancia como una técnica de recogida
de datos a través de la interrogacion de los sujetos cuya finalidad es la de obtener de manera
sistematica medidas sobre los conceptos que se derivan de una problematica de investigacion

previamente construida. (Lépez & Fachelli, 2015, pag. 8)

La entrevista es un intercambio de ideas, opiniones entre 2 0 mas personas mediante una
conversacion donde un entrevistador es el designado para preguntar. El objetivo es obtener

informacidn especifica referente al tema de estudio.

Dicha entrevista se realiz6 de forma presencial a los integrantes de la microempresa
MICROFARMING CIA. LTDA., en la ciudad de Quito.

2.8.3 Observacion

Para Pascual (2016), la observacion es uno de los actos naturales y esenciales del ser humano, de
esta manera se puede construir el conocimiento en su entorno. Este es el primer método cientifico

para obtener informacion rapida, concisa y eficaz. (pag. 107)

La observacién consisti6 en asistir a la empresa para comprobar de manera directa la informacién
suministrada acerca de la situacion actual de la misma para su posterior andlisis e interpretacion

critica.

2.8.4 Instrumentos

Los instrumentos de investigacion son las herramientas usadas por el investigador para la

recoleccion de datos e informacion necesaria para la variable estudiada.

El instrumento utilizado fue el cuestionario el mismo que se define a continuacion:

2.8.5 Cuestionario

Los cuestionarios son utilizados dentro de la encuesta, es la agrupacion de distintas preguntas de

un tema especifico, disefiadas para establecer los datos necesarios, con el fin de alcanzar los
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objetivos de la investigacion. El cuestionario de la encuesta se aplico para la presente
investigacion de manera virtual, dentro del navegador Google, de esta manera conseguimos
resultados inmediatos, siendo de gran ayuda en el desarrollo de resultados, puesto que el conjunto
de preguntas se realizaron de manera cerrada siendo asi mas objetivas.

30



CAPITULO Il

3.1 Marco de resultados y discusion de resultados

Una vez establecidos las técnicas y los métodos para la recopilacion de la informacion, se procedio
a la aplicacion de las encuestas tanto al personal de la empresa como a sus clientes con los

siguientes resultados

3.1.1 Resultados de la encuesta aplicada al personal de la empresa Microfarming Cia. Ltda.

1 ¢Género del personal que labora en MICROFARMING CIA., LTDA?

Tabla 1-3: Género del personal de MICROFARMING CIA. LTDA.

Alternativas | Frecuencia Porcentaje
Masculino 4 67.7%
Femenino 2 33.3%
Total 6 100

Realizado por: Guacho, J. 2020

= MASCULINO
B FEMENINO

Gréfico 1-3: Género del personal de MICROFARMING CIA. LTDA.
Realizado por: Guacho, J. 2020

ANALISIS E INTERPETACION: Se pudo determinar mediante la encuesta que del 100% de
los encuestados de la empresa MICROFARMING CIA. LTDA., el 67.7% son hombres mientras
que el 33.3% son mujeres.
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2. ¢Nivel de instruccion del personal que labora en MICROFAMRING CIA., LTDA.?

Tabla 2-3: Nivel de instruccion del personal

Alternativas Frecuencia Porcentaje
EDUCACION BASICA 0 0%
BACHILLERATO 0%
TERCER NIVEL 3 50%
POSGRADO 3 50%

Total 6 100%

Realizado por: Guacho, J. 2020

Grafico 2-3: Nivel de instruccion del personal

Realizado por: Guacho, J. 2020

TERCER NIVEL
POSGRADO

ANALISIS E INTERPRETACION: Del 100% de los encuestados se evidencia que el 50% ha

terminado la universidad y cuenta con un titulo de tercer nivel mientras que el 50% restante tiene

una especialidad relacionada con su titulo universitario. Los encuestados cuentan con una

instruccion de tercer nivel y posgrado lo cual certifica que el personal de MICROFARMING CIA.

LTDA., esta capacitado para el correcto desempefio en cada uno de sus puestos detrabajo.
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3. ¢Conoce usted si se ha realizado una planeacion estratégica en MICROFRAMING CIA.,
LTDA?

Tabla 3-3: Conocimiento del personal sobre si se ha realizado una planeacion estratégica en
MICROFARMING CIA. LTDA.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Sl 6 100%

NO 0 0%

Total 6 100%

Realizado por: Guacho, J. 2020

Grafico 3-3: Conocimiento del personal sobre si se ha realizado una planeacion estratégica en

MICROFARMING CIA. LTDA.
Realizado por: Guacho, J. 2020

ANALISIS E INTERPRETACION: De acuerdo al rango de personas encuestadas el 100%
revel6 que si se han realizado una planeacion estratégica en MICROFARMING CIA. LTDA,,
pero hace 5 afios y ha dejado de tener un valor para la empresa ya que todo su contenido deberia
ser actualizado e implementado.
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4. ;Piensa usted que es necesario tener una planeacion estratégica en MICROFARMING
CIA., LTDA?

Tabla 4-3: Necesidad de tener una planeacion estratégica en MICROFARMING CIA. LTDA

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Sl 6 100%

NO 0 0%

Total 6 100%

Realizado por: Guacho, J. 2020

Gréfico 4-3: Necesidad de tener una planeacion estratégica en MICROFARMING CIA. LTDA.
Realizado por: Guacho, J. 2020

ANALISIS E INTERPRETACION: La totalidad de los encuestados esta de acuerdo en la
necesidad de tener una planeacion estratégica, la cual fue esencial para encaminar a
MICROFARMING CIA. LTDA. a un desenvolvimiento empresarial que pueda competir en el

mercado de manera eficiente y eficaz con un mismo fin en comdn.

34



5 ¢Estaria de acuerdo en participar en la elaboracion de la planeacion estratégica de
MICROFARMING CIA., LTDA?

Tabla 5-3: Aprobacion de participar en la elaboracién de la planeacion estratégica

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Sl 6 100%

NO 0 0%

Total 6 100%

Realizado por: Guacho, J. 2020

Gréfico 5-3: Aprobacion de participar en la elaboracion de la planeacion estratégica
Realizado por: Guacho, J. 2020

ANALISIS E INTERPRETACION: El 100% de los encuestados esta de acuerdo en participar
en la elaboracion de la planeacion estratégica de MICROFARMING CIA. LTDA,, su
conocimiento interno como externo de la empresa permitird desarrollar lineamientos que sirvan

para un desenvolvimiento adecuado.
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6. ¢(MICROFARMING CIA., LTDA ha definido los objetivos a los cuales quiere llegar a
mediano y largo plazo?

Tabla 6-3: Realizacion de objetivos a mediano y largo plazo

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Sl 2 33.3%

NO 4 66.7

Total 6 100%

Realizado por: Guacho, J. 2020

Grafico 6-3: Realizacion de objetivos a mediano y largo plazo
Realizado por: Guacho, J. 2020

ANALISIS E INTERPRETACION: El 333 % de los encuestados determind que
MICROFAMING CIA. LTDA., si ha definido los objetivos a los cuales quiere llegar a mediano
y largo plazo mientras que el 66.7 % de los encuestados respondié negativamente. Existe la
determinacion de llegar a un posicionamiento empresarial adecuado en un limite de tiempo
basandose en supuestos detallados minuciosamente sobre un analisis interno como externo de la

empresa.
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7. ¢MICROFARMING CIA., LTDA cuenta con un modelo de gestion administrativo?

Tabla 7-3: Cuenta con un modelo de gestion administrativa

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Sl 2 33.3%

NO 4 66.7

Total 6 100%

Realizado por: Guacho, J. 2020

Grafico 7-3: Cuenta con un modelo de gestion administrativa
Realizado por: Guacho, J. 2020

ANALISIS E INTERPRETACION: El grafico anterior demuestra que el 33.3 % de la poblacion
concluyd que si tienen un modelo de gestion administrativo mientras que el 66.7% de la poblacion
respondio que no, denota que es necesario el modelo de gestion administrativa donde se pueda
aprovechar de buena manera los recursos econémicos, la capacidad humana y el tiempo para de
esa manera obtener un producto que sea de la satisfaccion del cliente, un esquema que fue
desarrollado conjuntamente con el gerente de la empresa para alcanzar los objetivos propuestos.
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8. ¢En qué aspectos podria mejorar MICROFARMING CIA., LTDA?

Tabla 8-3: Aspectos para mejorar MICROFARMING CIA. LTDA

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Presentacion de los productos. | O 0
Asesoramiento y capacitacion 0 0
permanente

Evaluacion y desempefio del 5 83.3%
personal.

Manual de funciones, procesos, | 1 16.7%
normas de seguridad

Total 6 100%

Realizado por: Guacho, J. 2020

Evaluacion y desempeiio del
personal

Manual de funciones, procesos,
normas de seguridad

Gréfico 8-3: Aspectos para mejorar MICROFARMING CIA. LTDA.
Realizado por: Guacho, J. 2020

ANALISIS E INTERPRETACION: De acuerdo a la encuestas el 16.7% de los empleados
indica que uno de los aspectos a mejorar es el de manual de funciones, proceso y normas de
seguridad mientras que el 83.30 % nos indica que la evaluacion y el desempefio del personal es
mas importante en la mejora para MICROFARMING CIA. LTDA. Esto lleva a deducir que la
empresa necesita tener un control sobre los empleados para tener un mejor funcionamiento en
cada una de sus areas, tomando en cuenta todas las actividades que realiza, como las realiza y de
qué manera las realiza. Esto beneficiara de manera positiva a la produccion y posteriormente al

posicionamiento de la organizacion en el mercado.
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9. ¢Conoce usted las estrategias implementadas de MICROFARMING CIA., LTDA?

Tabla 9-3: Conocimiento sobre las estrategias.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
SIEMPRE 0 0

CASI SIEMPRE 0 0

A VECES 2 33.3%
CASI NUNCA 4 66.7%
NUNCA 0 0

Total 6 100%

Realizado por: Guacho, J. 2020

A VECES

CASI NUNCA

Grafico 9-3: Conocimiento sobre las estrategias
Realizado por: Guacho, J. 2020

ANALISIS E INTERPRETACION: EIl 33.3 % de personas encuestadas manifestaron que a
veces tiene el conocimiento de las estrategias implementadas en MICROFARMING CIA. LTDA.,
mientras que el 66.7 % supo exteriorizar que casi nunca estuvo al tanto de las estrategias
implementadas en la empresa, es importante dar a conocer las estrategias a toda la empresa ya que
de esa manera se creara valor a lo que se realiza, como se realiza y de qué manera se lo realizara,

mediante una buena comunicacion interna y una adaptacion a factores externos de la organizacion.
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10. ¢Existe una base de datos sobre la salida de productos en MICROFARMING CIA.,
LTDA?

Tabla 10-3: Existencia de base datos

Alternativas Frecuencia Porcentaje
SI 1 16.7%
NO 5 83.3%
Total 6 100%

Realizado por: Guacho, J. 2020

Grafico 10-3: Existencia de base de datos
Realizado por: Guacho, J. 2020

ANALISIS E INTERPRETACION: El 16.7 % del total de la poblacion nos indica que si existe
una base de datos sobre la salida de producto final, mientras que el 83.3% nos manifiesta que no
existe una base de datos de salida de producto final por tal razdn es ineficiente la manera de llevar
los datos de clientes lo cual no beneficiara a la organizacion a llevar las finanzas de manera
exitosa, esto se debe a que no existe un lineamiento especifico en el cual se determine cliente,
producto, numero de producto y lugar de destino.
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1. ;Cbémo calificaria usted la infraestructura, maquinaria, laboratorio y equipos de

MICROFARMING CIA., LTDA?

Tabla 11-3: Calificacidn de infraestructura, maquinaria, laboratorio y equipos de

MICROFARMING CIA. LTDA

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Muy bueno 5 83.3%
Bueno 1 16.7%
Regular 0 0

Malo 0 0

Total 6 100%

Realizado por: Guacho, J. 2020

Gréfico 11-3: Calificacion de infraestructura, maquinaria,

MICROFARMING CIA. LTDA
Realizado por: Guacho, J. 2020

ANALISIS E INTERPRETACION: Seg(n la encuesta realizada el 16.7% supo manifestar que
la infraestructura, maquinaria, laboratorio y equipos de MICROFARMING CIA. LTDA son
buenos mientras que el 83.3% se refirid a que es muy buena la infraestructura, maquinaria,
laboratorio y equipos. Estan satisfechos con lo que les brinda la organizacién para poder
desempefiarse en sus puestos de trabajo y obtener productos de calidad que sirvan para la

satisfaccion del cliente.
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3.1.2 Resultados de las encuestas aplicadas a los clientes de la empresa Microfarming Cia.
Ltda.

1 Género de los clientes de MICROFARMING CIA. LTDA.

Tabla 12-3: Género de los clientes de MICROFAMING CIA. LTDA

Alternativas Frecuencia Porcentaje
MASCULINO 159 47.1%
FEMENINO 178 52.9%
Total 337 100%

Realizado por: Guacho, J. 2020

B MASCULINO
B FEMENINO

Gréfico 12-3: Género de los clientes de MICROFARMING CIA. LTDA.
Realizado por: Guacho, J. 2020.

ANALISIS E INTERPRETACION: Del 100% de clientes de MICROFARMING CIA.
LTDA., encuestados el 52.90% son de género femenino mientras que el 47.10% equivale al
género masculino lo cual demuestra una pequefia diferencia entre ambos sexos demostrando que

los productos son eficientes para todo tipo de cliente en el mercado actual.
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2. Edad de los clientes de MICROFARMING CIA. LTDA.?

Tabla 13-3: Edad de los clientes

Alternativas Frecuencia Porcentaje
DE 20 A 30 59 17.5%

DE 30 A 40 136 40.5%

DE 40 A 50 90 26.6%

DE 50 A 60 47 14%

DE 60 A 70 5 1.4%
Total 337 100%

Realizado por: Guacho, J. 2020

EDE20A30
mDE30A40
= DE40AS50
~ DE50A60
EDEGOA70

Gréfico 13-3: Edad de los clientes
Realizado por: Guacho, J. 2020

ANALISIS E INTERPRETACION: De acuerdo a laencuesta el 17.5% del total de la poblacion
comprende de 20 a 30 afios, el 40.5% tiene entre 30 a 40 afios, el 26.60 % equivale a la personas
entre 40 a 50 afios, el 14% tiene entre 50 a 60 concluyendo con 1.4% de las personas entre 60 a
70 afnos. La empresa tiene una poblacion de clientes de todas edades pasado los 20 afios lo cual
bueno porque tiene una buena aceptacion.
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3 NIVEL DE INSTRUCCION DE LOS CLIENTES DE MICROFARMING CIA. LTDA.

Tabla 14-3: Nivel de instruccidon de los clientes de MICROFARMING CIA. LTDA

Alternativas Frecuencia Porcentaje
EDUCACION INICIAL 1 0.3
BACHILLERATO 30 9%
TERCER NIVEL 288 85.5%
POSGRADO 18 5.2%

Total 337 100%

Realizado por: Guacho, J. 2020

H EDUCACION INICIAL
M BACHILLERATO
W TERCER NIVEL

~ POSGRADO

Gréfico 14-3: Nivel de instruccién de los clientes de MICROFARMING CIA. LTDA.
Realizado por: Guacho, J. 2020

ANALISIS E INTERPRETACION: El nivel de instruccion de los participantes difiere entre
0.3% correspondiente a que solo cursaron la primaria, el 9% equivalente a que tiene un
bachillerato, mientras que el 85.5% tienen estudios en tercer nivel finalmente se observa que el
5.20% tiene un posgrado; dando a conocer que la empresa tiene clientes que en su mayoria ha
cursado un nivel superior y tiene las aptitudes, conocimiento e ingresos para ser parte de
MICROFARMING CIA. LTDA.
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4. ;Conoce usted a MICROFARMING CIA., LTDA?

Tabla 15-3: Conoce a MICROFARMING CIA. LTDA

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Sl 317 94.2%

NO 20 5.8%

Total 337 100%

Realizado por: Guacho, J. 2020

Gréfico 15-3: Conoce a MICROFARMING CIA. LTDA.
Realizado por: Guacho, J. 2020

ANALISIS E INTERPRETACION: EI 94.20% conoce a MICROFARMING CIA. LTDA
mientras que el 5.8% demuestra que no conoce a la empresa, la mayoria de los encuestados sabe
de la organizacion por la compra de sus productos o porque la misma ha aparecido en medios de
comunicacién presentandose al publico.
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5 ¢Conoce usted sobre la mision, vision y objetivos de MICROFARMING CIA., LTDA?

Tabla 16-3: Conoce sobre la mision, vision y objetivos de MICROFARMING CIA. LTDA

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Sl 73 21.6%
NO 264 78.4%
Total 337 100%

Realizado por: Guacho, J. 2020

Grafico 16-3: Conoce sobre la mision, vision y objetivos de MICROFARMING CIA. LTDA.
Realizado por: Guacho, J. 2020

ANALISIS E INTERPRETACION: El 21.65% asevera que si conoce sobre la mision, vision y
objetivos de MICROFARMING CIA. LTDA. mientras que el 78.45% refleja que no conoce
debido a que no se ha socializado correctamente y solo se ha tenido de una manera pensativa mas
no de una manera escrita como tal, esto debido a la falta de tiempo, presupuesto y personal que
pueda realizar este tipo de proyecto con la finalidad de seguir creciendo como empresa.
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6. ¢Estade acuerdo en que MICROFARMING CIA., LTDA difunda su mision y vision para

una mejor aceptacion con sus clientes?

Tabla 17-3: Difusion de mision y vision para una mejor aceptacion

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Sl 318 94.5%

NO 19 5.5%

Total 337 100%

Realizado por: Guacho, J. 2020

Grafico 17-3: Difusion de mision y vision para una mejor aceptacion
Realizado por: Guacho, J. 2020

ANALISIS E INTERPRETACION: Del total de las encuestas el 94.5% admite que esta de
acuerdo en que MICROFARMING CIA. LTDA. difunda su mision y vision para una mejor
aceptacion con sus clientes mientras que el 5.5% dice que no. La difusion ayudara que todos los
clientes tanto internos como externos en su mayoria se familiaricen con la funcién que se espera

Ilegar en el presente y una perspectiva ambiciosa sin dejar de tomar el rumbo de la realidad.
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7. ¢Conoce usted la existencia de la pagina web y las redes sociales de MICROFARMING
CIA. LTDA. donde se evidencia el giro del negocio?

Tabla 18-3: Conocimiento de la pagina web y redes sociales

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Sl 97 28.8%
NO 240 71.2%
Total 337 100%

Realizado por: Guacho, J. 2020

Gréfico 18-3: Conocimiento de la pagina web y redes sociales
Realizado por: Guacho, J. 2020

ANALISIS E INTERPRETACION: Se observa que el 28.8% tiene conocimiento de la pagina
web vy las redes sociales las cuales han visitado, mientras que el 71.2% comenta que no sabe sobre
las redes y la pagina web debido a que no se ha relacionado de buena manera y no se ha hecho
una publicidad en la que se pueda abarcar mas espacios para que todos los clientes puedan
conocer, visitar y ponerse al tanto de lo que hace la empresa y como se desarrolla como tal.
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8 ¢Conoce sobre los servicios y productos que ofrece MICROFARMING CIA. LTDA.?

Tabla 19-3: Conoce los servicios y productos que ofrece MICROFARMING CIA. LTDA.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Sl 90 26.8%
NO 247 73.2%
Total 337 100%

Realizado por: Guacho, J. 2020

Gréfico 19-3: Conoce los servicios y productos que ofrece MICROFARMING CIA. LTDA.
Realizado por: Guacho, J. 2020

ANALISIS E INTERPRETACION: Segun los resultados estadisticos el 26.8% aseverd que
tiene conocimiento sobre los servicios y productos que oferta MICROFARMING CIA. LTDA
mientras que el 73.2% demostré que no, esto puede deberse a la inexistencia de una gestion
efectiva de la informacion acerca de la variedad de sus productos y servicios que tienen que estar

a la vista del mercado lo cual ayudara a tener un posicionamiento del mismo con tendencia a un

crecimiento positivo.
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9. ¢Sabia usted que cuenta con un &rea de asesoramiento ambiental, agricola y de desarrollo
de productos?

Tabla 20-3: Conocimiento de asesoramiento ambiental, agricola y desarrollo de productos

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Sl 80 23.8%
NO 257 76.2%
Total 337 100%

Realizado por: Guacho, J. 2020

Gréfico 20-3: Conocimiento de asesoramiento ambiental, agricola y desarrollo de productos
Realizado por: Guacho, J. 2020

ANALISIS E INTERPRETACION: El 23.80% de los clientes encuestados informa que tienen
idea del asesoramiento ambiental, agricola y desarrollo de productos de parte de
MICROFARMING CIA. LTDA. en tanto que el 76.20% demuestra que no han escuchado o visto
gue den este servicio por parte de la empresa.
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10. ¢Con cudl de los siguientes productos de MICROFARMING CIA. LTDA esta mas

familiarizado?

Tabla 21-3: Productos de MICROFARMING CIA. LTDA

Alternativas Frecuencia Porcentaje
MI PRIMER HUERTO 260 77.2%
TRICHO AGRO 51 15%
BACTER PLUS 26 7.8%
Total 337 100%

Realizado por: Guacho, J. 2020

B MI PRIMER HUERTO
B TRICHO AGRO

W BACTER PLUS

Gréfico 21-3: Productos de MICROFARMING CIA. LTDA.
Realizado por: Guacho, J. 2020

ANALISIS E INTERPRETACION: El 77.20% admite que conoce el producto Mi primer
huerto, mientras que el 15% esta mas familiarizado con Tricho Agro, finalmente el 7.80% tiene
maés relacion con Bacter Plus. La empresa se ha caracterizado mas por la venta de Mi primer huerto
el cual es el producto estrella de la empresa y el que tiene mayor acogida en el mercado por el

disefio, interpretacion y dinamica que tiene el mismo.
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11. ¢En caso de haber accedido alguno de sus servicios o productos considera que estos son
de calidad?

Tabla 22-3: Servicios y productos de calidad

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Sl 331 98.1%

NO 6 1.9%

Total 337 100%

Realizado por: Guacho, J. 2020

Gréfico 22-3: Servicios y productos de calidad
Realizado por: Guacho, J. 2020

ANALISIS E INTERPRETACION: Del total de la poblacion el 98.10% aseverd que los
servicios y productos son de calidad lo cual se determina por varios factores como las materias
primas que se utilizan, tecnologia implementada y mano de obra la cual debe tener experiencia y
habilidad, MICROFARMING CIA. LTDA cumple con todas las caracteristicas mencionadas lo
que la hace una empresa en crecimiento con factibilidad y credibilidad.
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12. (En caso de haber accedido alguno de sus servicios o productos, considera usted que la
atencion brindada por MICROFARMING CIA. LTDA es de calidad?

Tabla 23-3: La atencion brindad es de calidad

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Sl 330 97.8%
NO 7 2.2%
Total 337 100%

Realizado por: Guacho, J. 2020.

Grafico 23-3: La atencion brindada es de calidad
Realizado por: Guacho, J. 2020

ANALISIS E INTERPRETACION: La mayoria de clientes encuestados es decir el 97.8% supo
manifestar que la atencion brindada por parte de MICROFARMING CIA LTA es de calidad esto
representa el valor agregado que tiene la empresa para sus clientes con personal capacitado y
profesional generando formalidad, iniciativa, colaboracién y un enfoque positivo con la finalidad
de dar satisfaccion al cliente.
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13 ¢Piensa usted que es necesario tener una planeacion estratégica en

CIA. LTDA?

Tabla 24-3: Necesidad de una planeacion estratégica

MICROFARMING

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Sl 331 98.10%
NO 6 1.90%
Total 337 100%

Realizado por: Guacho, J. 2020

Gréfico 24-3: Necesidad de una planeacion estratégica

Realizado por: Guacho, J. 2020

ANALISIS E INTERPRETACION: El 98.10% considera que es necesario tener una
planificacion estratégica ya que es una guia para direccionar a la empresa a alcanzar las metas y

objetivos, aumentado la eficiencia, aclarando sus errores y corrigiéndolos, optimizando recursos

para d esa manera llegar a un mismo fin el cual sea beneficioso para la organizacion.

54



14. ;Esté de acuerdo en que la innovacion de sus productos beneficiara a MICROFARMING

CIA. LTDA para vencer a la competencia?

Tabla 25-3: Beneficio de innovacion en los productos de MICROFARMING CIA. LTDA

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Sl 336 99.7%

NO 1 0.3%
Total 337 100%

Realizado por: Guacho, J. 2020

Graéfico 25-3: Beneficio de la innovacion en los productos de MICROFARMING CIA. LTDA.
Realizado por: Guacho, J. 2020

ANALISIS E INTERPRETACION: EI 99.7% confirma que la innovacion en los productos de
MICROFARMING CIA. LTDA ayudara a vencer la competencia lo que dara un plus a la
organizacion con motivo de atraccion de clientes y posicionandose como unico.
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3.1.3 Resultados de la entrevista al gerente de la empresa Microfarming Cia. Ltda.

PREGUNTA 1
¢ Cual fue el motivo de la creacion de Microfarming Cia. Ltda.?

La empresa nace a raiz de que el Sr. Victor Hugo Romero de profesion en ingeniero civil y
especializado en ingenieria ambiental y seguridad y salud ocupacional, con casi 38 afios de
experiencia, se propone crear una empresa junto a sus hijas Judith Romero de profesion
Microbiodloga y Victoria Romero Ing. Quimica. Que pueda ofrecer el servicio de consultoria,
asesoramiento y desarrollo de productos para el sector ambiental y del agro, asi hace 10 afios crean

Microfarming.
PREGUNTA 2
¢ Cuéles son los aspectos que hacen que Microfarming Cia. Ltda. sea diferente a su competencia?

El personal técnico cada uno especialista en su &area, ya que integran su experiencia y

conocimiento para brindar diferentes soluciones como oportunidad de negocio.
PREGUNTA 3
¢Se ha realizado una planeacion estratégica en Microfarming Cia. Ltda.?

Cada afio se plantean objetivos a cumplir, pero en la practica van generando negocios segln se

presenten las oportunidades de mercado.

PREGUNTA 4

¢ Cudles son los factores internos de Microfarming Cia Ltda. (Fortalezas y debilidades)?
Fortalezas

Cuentan con la experiencia y profesionalismo de su equipo de trabajo quienes antes de
formar parte de la empresa se desempefiaban satisfactoriamente en el sector publico y privado

Cuentan con una infraestructura base donde pueden desarrollar sus actividades.

Cuentan con maquinaria y equipos que les permite ejecutar parte de la actividad
comercial con la cual fue creada.

Al ser una pyme les permite tomar decisiones rapidas y adaptarse a las oportunidades de

negocio que se les presenta.

56



Ha logrado formular y desarrollar diversos productos hasta ahora los mas representativos
son Bacter Plus, Tricho Agro y Mi Primer Huerto.
Debilidades

No realizar mayor inversion para el crecimiento de laempresa.
Uno de los socios reside en el exterior
Los otros socios desarrollan a la par actividades profesionales independientes.

No se promociona adecuadamente la empresa.

PREGUNTA5
¢En qué area Microfarming Cia Ltda. Ha trabajado mas para ser competitivo en el mercado?

Hace 6 afios se enfocé en el desarrollo de productos lo cual mediante su comercializacién le ha
permitido mantenerse. Asi han formulado diferentes productos para el sector ambiental y del agro
como Bater plus el cual contiene una alta concentracion de cianobacterias liofilizadas junto a
macro y micronutrientes para optimizar el desempefio operativo de los procesos de tratamientos
de aguas residuales, proporcionando un alto rendimiento de los procesos de degradacion de la
materia organica en plantas de tratamiento convencionales y compactas, lagunas de oxidacion
aerobia anaerobia y facultativa, fosas sépticas y otros sistemas bioldgicos de acondicionamiento
de efluentes residuales. Se verifica su eficacia al comprobar la reduccion de parametros de control

de calidad de descargas especialmente D.B.O., D.Q.O. y sélidos en suspension.

Tricho agro es un formulado a base de 4 cepas de hongos antagdnicos, cuyo objetivo es potenciar
la accion conjunta de las diferentes especies de microorganismos para un efectivo control frente

a una amplia gama de hongos patégenos que afectan a diferentes cultivos.

Y el ultimo producto que desarrollo fue Mi Primer Huerto un proyecto que busca promover la
siembra de huertos urbanos en hogares, instituciones y comunidades, mediante un kit de siembra
constituyéndose, en una propuesta ludica, Unica en el mercado, ecolégica, innovadora, segura y
de calidad. El kit contiene todos los elementos necesarios para que nifios de 3 afios en adelante
vivan la experiencia de cultivar sus propias plantas o huerto, de una manera facil, simple, divertida
y ecologica. Este Gltimo proyecto le ha representado ganar varios concursos y reconocimiento

dentro del &ambito de emprendimiento y ambiental tanto a nivel nacional como internacional.

PREGUNTA 6

57



¢Microfarming Cia. Ltda tiene en cuenta la satisfaccidn de sus clientes con el producto final en

Sus manos?

La calidad de los productos, la efectividad para lo cual fueron desarrollados y el servicio de

atencion de atencion a los clientes es lo que ha caracterizado a la empresa.

PREGUNTA7

¢ Qué le hace falta a Microfarming Cia. Ltda. para ser mas competitiva y abarcar mas clientes?
Una re estructuracién sobre cual es el objetivo que actualmente persigue.

PREGUNTA 8

¢Microfarming Cia. Ltda. cuenta con manuales de funcion para cada una de sus areas?
PREGUNTA9

¢Existe en Microfarming Cia. Ltda. indicadores de gestion en los cuales se mida la eficiencia 'y
eficacia de todas las actividades?

No

PREGUNTA 10

¢Como define Microfarming Cia. Ltda su gestion administrativa?
Es basica ya que se dedica a la generacion de negocios.
PREGUNTA 11

¢ Cuéles son sus metas mas importantes a largo plazo?

Mantenerse en el mercado, continuar desarrollando nuevos productos que le permitan

mantenerse en el mercado y crecer.
PREGUNTA 12

¢Microfarming Cia., Ltda ha asignado todos los recursos para que sea una empresa rentable y

sustentable?

Medianamente
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3.1.4 Discusion de resultados

El 100% de los encuestados determina que si se ha realizado una planeacion estratégica pero hace
5 afios dejando de tener valor para la empresa ya que todo su contenido deberia ser actualizado e
implementado, ademas estdn de acuerdo en participar en la elaboracion de la planeacién
estratégica de MICROFARMING CIA. LTDA., en base a la situacion actual de la empresa con
conocimiento interno y externo para el desarrollo de lineamientos, encaminando el

desenvolvimiento y crecimiento empresarial competitivo frente al mercado demandante.

De igual forma se ha evidenciado que la mayoria de las pymes en Ecuador no contienen evidencia
documental acerca de planeaciones estrategias, sino mas bien solo mantienen registros contables
y planes de contingencia exigidos por organismos reguladores. Pero segin el eSIGEF vy el
Ministerio de Finanzas para el afio 2015 los Sectores del Estado, Descentralizados, Auténomos,
Gobierno Central, y Entidades de Educacién Superior han cumplido la ejecucién presupuestaria
de sus planificaciones en un 75,72%, y en las Unidades de Administracion Financiera un 79,70%
de ejecucion. (NI, 2015) En conformidad en el estudio elaborado por Roncancio (2018), el 61% de
personas encuestadas reconocieron la existencia de la lucha constante por disminuir la brecha
entre la formulacion estratégica y su aplicacion empresarial y que el 10% de las organizaciones
logra al menos dos tercios de sus objetivos estratégicos, un 36% logra entre un 50% -67% y un

54% logrando menos del 50%. (Roncancio, 2018)

El 33.3 % de los encuestados determiné que MICROFAMING CIA. LTDA., si ha definido los
objetivos a los cuales quiere llegar a mediano y largo plazo mientras que el 66.7 % de los
encuestados respondid negativamente. El proceso por el cual se definen y ejecutan los objetivos
nace de la determinacion de conseguir un posicionamiento empresarial estratégico en un limite de
tiempo establecido, basandose en supuestos detallados minuciosamente sobre un analisis tanto
interno como externo de la empresa, con sus respectivos responsables expertos para cada actividad

dispuestos por los directivos de la empresa. (Moreno, 2017, p. 10)

El 33.3 % de la poblacién concluyé que si tienen un modelo de gestion administrativo mientras
que el 66.7% de la poblacion respondié que no, denota que es necesario el modelo de gestion
administrativa donde se pueda aprovechar los recursos econdmicos, la capacidad humana y el

tiempo para de esa manera obtener un producto que sea de la satisfaccion del cliente, un
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esquema que fue desarrollado conjuntamente con el gerente de la empresa para alcanzar los
objetivos propuestos. En un estudio realizado en la provincia de Santa Elena se pudo comprobar
la eficacia de la implementacion de un modelo de gestién administrativo permitiendo un adecuado
proceso administrativo consecuente a una mejora en la estructuracion administrativa y

consiguiendo el flujo de informacion oportuna para el analisis y accion correctiva pertinente. (De
la Rosa, 2014)

De acuerdo a la encuestas el 16.7% de los empleados indica que uno de los aspectos a mejorar es
el de manual de funciones, proceso y normas de seguridad mientras que el 83.30 % nos indica
que la evaluacion y el desempefio del personal es méas importante en la mejora para
MICROFARMING CIA. LTDA. Los indicadores de desempefio ayudan a los miembros
dirigentes de laempresa a mantener el control sobre las actividades planificadas, y las actividades
ejecutadas asegurando de esta forma la optimizacién de procesos facilitando la toma de decisiones
acerca de las definiciones en los requisitos de los procesos, la documentacién gque se ha seguido,

y la eliminacion de defectos encontrados, segln las metas y tiempos propuestos. (Garcia, 2006)

El 66.7 % supo manifestar que casi nunca estuvo al tanto de las estrategias implementadas en la
empresa. El conocimiento acerca de las estrategias que se implementaran debe seguir un proceso
de planificacion y comunicacion de lo que se realiza, como se realizara y de qué manera se lo
realizard. En la investigacién realizada por Pazzi (2009), se determind que las estrategias de
desarrollo integral ayudan de manera exponencial a la sostenibilidad de la industria conjunto a
medidas econdémicas vinculadas al aprovechamiento de recursos y al impulso de comodities
(materias primas) exportados para pymes, por medio de la adquisicion de nueva tecnologia

aumentando el nivel de produccion. (Pazzi, 2009)

Del total de los encuestados el 26.8% aseverd que tiene conocimiento sobre los servicios y
productos que oferta MICROFARMING CIA. LTDA., mientras que el 73.2% mencion6 que no
existe una debida informacién de la variedad de sus productos y servicios que tienen que estar a
la vista del mercado lo cual ayudara a tener un posicionamiento en el mismo con tendencia a un
crecimiento positivo. El 23.80% de los clientes encuestados informa que tienen idea del
asesoramiento ambiental, agricola y desarrollo de productos de parte de MICROFARMING CIA.
LTDA., en tanto que el 76.20% demuestra que no han escuchado ni observado que den este

servicio por parte de la empresa.

Del total de los clientes el 77.20% admite que conoce a Mi primer huerto, mientras que el 15%

estd mas familiarizado con Tricho Agro, finalmente el 7.80% tiene mas relacién con Bacter
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Plus. La empresa se ha caracterizado mas por la venta de Mi primer huerto el cual es el producto
estrella de la empresa y el que tiene mayor acogida en el mercado por el disefio, interpretacion y
dindmica que tiene la gente con el mismo. A su vez del total de los encuestados se tiene que el
28.8% tiene conocimiento de la pagina web y las redes sociales las cuales han visitado, mientras
que el 71.2% comenta que no estan al tanto sobre las redes y la pagina web debido a que no se ha

relacionado publicidad ni promocion online.

Segun el Sistema Nacional de Informacion (2016), la cobertura a nivel nacional de internet es del
47,97% urbano y 17,71 rural, y el uso de telefonia celular del 63,44% urbano y 45,55 rural, estos
datos han ido en aumento conforme el avance tecnoldgico y las necesidades de automatizacion y
agilizacién de comunicacién, de esta forma la empresa MICROFARMING CIA. LTDA., debe
adaptarse a las aplicaciones online las cuales permiten el encuentro entre clientes y posibles
compradores con un mayor desempefio productivo, en base a la creatividad e impulso de
productos, para que exista mayor influencia de ventas con un flujo de economia y capital

ascendente. (SNI, 2016)

3.1.5 Propuesta de planificacion estratégica

3.1.5.1 Andlisis de las cinco fuerzas de porter

e Amenaza de los Nuevos Competidores

Actualmente en el pais existe un gran nimero de empresas que se dedican la comercializacion de
productos similares a los que ofrece Microfarming y que cada dia se incrementa la lista
constantemente, esto se convierte en un grave problema para la estabilidad y permanencia de la
empresa ya que al tener nuevos competidores en el mercado, estos siempre optaran por ofrecer un
paquete similar de productos y servicios a menor costo sin tener en cuenta la calidad de los

mismos.
Los competidores que se han analizado como posibles amenazas son:

e Aguagroup
e Ecuador Awt
e Hydroazul

De esta forma se ha determinado como amenaza de nuevos competidores a las empresas sefialadas
ya que se dedican a ofertar los productos a menor precio aprovechando la calidad y origen de los

mismos. Sin embargo cabe recalcar los siguientes puntos de gran importancia:
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Oportunidades: Algunas empresas competidoras atn no han incrementado su portafolio de

productos y servicios.

Amenazas: Disponen de los recursos econémicos necesarios para incrementar el portafolio de

productos y servicios ofertados.
Fortalezas: La empresa realiza una venta consultiva que la diferencia de la competencia.

Debilidades: Las empresas cuentan con profesionales poco capacitados en materia de

promocion y distribucion.
e Poder de Negociacion de los Clientes

Es de cultura ecuatoriana buscar regatear los productos es decir tratar de comprar un bien o
servicio a un precio menor al pactado en un inicio, asi también involucrando el plazo de pago de
los mismos. Por esta razon resulta necesario hacer un analisis de la cartera actual de los clientes

que se estan beneficiando de los productos y servicios que oferta Microfarming en el mercado.

La cartera de clientes que actualmente mantiene la empresa son: ingenieros ambientales,
floricultores, familias, ornamentistas quienes a su vez poseen buenos argumentos de negociacion

como:

e Los precios de los productos deben ajustarse al presupuesto.
e Los descuentos deben ser mayores.
e Las condiciones de pago deben ser flexibles.

e Lacalidad del producto debe ser la mejor.
Obtener este concepto indica los siguientes detalles que se observan a continuacion:

Oportunidad: Fidelizacion de clientes que confian en la empresa por la trayectoria en el

mercado nacional.

Amenaza: Monopolios empresariales de trayectoria internacional que buscaran de diferentes

formas fidelizar al cliente de microfarming.
Fortaleza: Opciones de crédito y plazo para el pago de los productos adquiridos.

Debilidad: Retraso en la recuperacion de la cartera de crédito, factor que influye en la liquidez

de la empresa.
e Amenaza de productos sustitutos.

Los productos sustitutos que se encuentran ofertados en el mercado y que pueden afectar la

comercializacion normal son:
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e Huertos
e Fertilizantes

e Insecticidas

La influencia también esta dada por el servicio que acompania a la venta de estos productos es

decir el servicio postventa que se da al cliente para lograr una fidelizacion apropiada.

Oportunidad: El reconocimiento en el mercado de que los productos elaborados son de calidad

y que cumplen de manera eficiente su funcion.

Amenaza: Nuevos proveedores que buscan incursionar en el mercado con productos sustitutos

reconocidos a nivel internacional.
Fortaleza: Promocidn y venta consultiva del portafolio de productos y servicios.

Debilidad: La exigencia en el cumplimiento de normas y regulaciones nacionales existentes
para la comercializacion y distribucién de productos y servicios.

e Poder de negociacién de los proveedores

Los proveedores de los insumos de materia prima que utiliza Microfarming para comercializar
sus productos siempre buscan incrementar su margen de ventas y por ende sus utilidades, lo cual
determina que se los clasifique por su nivel de participacién en el portafolio ofertado y por los

argumentos utilizados al momento de concretar el negocio con la empresa.
Los proveedores de Microfarming son los siguientes:

e Conversa— Convertidora de papel

e Horticoop Andina — Insumos de agricolas

e Importadora Alaska — Insumos agricolas

e Cribos Industrias — Insumos agricolas

e Termopack — Empaques plasticos termoformados
e Edimca - Madera

e Plastigama — Tuberias

¢ Hidroal Homecenter — Bombas de agua

e Tubasec
Los mismos que utilizan los siguientes argumentos para su negociacion:

e Lavariacion del precio.
e El monopolio de la marca.

e Las exigencias de stock elevadas.
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El conocer las exigencias de los proveedores y sus condiciones para la negociacion de los

productos permite determinar:

Oportunidad: Mercado globalizado y la oportunidad de contar con una moneda fuerte como el

dolar.

Amenaza: Organizacion de proveedores para la comercializacion de los productos con precios

competitivos por fabricacion directa sin la utilizacion de intermediarios.
Fortaleza: Personal capacitado para la negociacion con los duefios de los productos.
Debilidad: Lenta comercializacion y bajos indices de rotacién del stock existente.

¢ Rivalidad entre los competidores existentes

En un mundo globalizado el cual esta dispuesto a manejar importaciones y exportaciones, €s
necesario definir qué estéa sucediendo con cada una de las marcas que se ofertan en el Ecuador, ya
que al existir una variada gama de productos participantes es oportuno saber cuél es su nivel de
competencia y la rivalidad que se ha generado por su afan de ocupar un sitio en el mercado

nacional y conseguir un posicionamiento adecuado entre los compradores.

La rivalidad entre los competidores existentes da origen a manipular su posicion utilizando
tacticas como la competencia de precios, batallas publicitarias, introduccién de nuevos productos
e incrementos en el servicio al cliente. Con esto se logra definir que esta sucediendo con las

empresas gue se encuentran ejerciendo presion sobre el desarrollo y crecimiento de Microfarming.

Tabla 26-3: Rivalidad entre competidores

RIVALIDAD ESTRUCTURA | DEMANDA COSTOS BARRERAS
EMPRESAS
Aqguagroup Punto de venta: | Servicios Menores Mal servicio
1 sierra postventa
Ecuador Awt Punto de venta: | Servicios Similares Mal servicio
1sierra postventa
Hydroazul Punto de venta: | Servicios Mayores Sin servicio
1 sierra postventa
Microfarming | Puntos de venta: | Todos los | Mayores Alta calidad
1 sierra productos Buen  servicio
existentes postventa

Realizado por: Guacho, J. 2020
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En base a los escenarios planteados en el cuadro anterior se puede determinar lo siguiente:

Oportunidad: ElI mercado est4 abastecido por una gama completa de productos que abarcan un
significativo segmento de compradores.

Amenaza: Empresas interesadas en ampliar su portafolio de productos.
Fortaleza: Productos reconocidos por su trayectoria en el mercado.

Debilidad: Productos con altos costos de comercializacion.

3.1.6 Andlisis interno
El analisis interno se direcciona hacia los factores claves para el éxito de la empresa, se

identificardn las fortalezas y debilidades, con la finalidad de tomar decisiones que permita

aprovechar las oportunidades del entorno asi como minimizar el impacto de las amenazas.

3.1.6.1 Cadena de valor

PROCESO GERENCIAL

Produccién Mercadeo

— Gestion de TalentoHumano
— Gestion Financiera

Gestion Tecnoldgica

Post-Venta

Figura 3-3: Cadena de Valor
Realizado por: Guacho, J. 2020

Los procesos gobernantes son:

e Proceso gerencial:



El cual es presidido por el Gerente General de la Institucién. Sus miembros son los gerentes de

las distintas areas encargados de establecer los lineamientos de la institucion.
e Los procesos primarios (de valor) son:

Produccion: Dedicado a la elaboracién de los productos ofertados por la empresa, asi como al

desarrollo e innovacion de nuevos productos y servicios.

Mercadeo: Se encarga de la segmentacién de los clientes, estudios de mercado y campafias de

publicidad.

Comercializacién: Proceso medular de la institucion, todos los procesos anteriores depende o
estan directamente relacionado con este. Es el eje de la empresa ya que de aqui depende el éxito
de las operaciones de campo asi como los procesos que involucra la recuperacion de cartera

vencida.

Post-venta: De este proceso depende la “salud” de los productos y servicios presentes en el
portafolio de la empresa, ademas de la continuidad y fidelizacion del cliente esta relacionado con
el servicio que reciba luego de la adquisicién de un determinado bien.

e Como procesos de apoyo tenemos: Gestion de Talento Humano, Gestion Tecnoldgica,
Organizacion y Métodos, Administracion, Auditoria, etc.

Connotacion gerencial: La cadena de valor es una herramienta que permite descomponer a la
empresa en las actividades que la componen y entender la relacion existente entre ellas. Por este

motivo es necesario que Microfarming oficialice una cadena de valor.

Fortalezas: La institucion cuenta con varios procesos gobernantes que permiten monitorear de
manera continua el desarrollo del negocio, asi mismo estos procesos permiten de manera

preventiva y oportuna la implementacion de nuevas politicas para el desarrollo de los negocios.

Los procesos de comercializacion y post-venta son un factor diferenciador sobre la competencia
ya que los clientes realizan sus compras buscando siempre que el servicio post-venta sea el mas

adecuado.

Debilidades: No existe un encargado o duefio para el proceso de mercadeo
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3.1.6.2 Organigrama

Direccion Comercial Direccion de desarrollo Direccion Administrativa

Grafico 26-3: Organigrama
Realizado por: Guacho, J. 2020

Factores culturales
En la actualidad Microfarming no tiene una cultura definida.

Connotacion gerencial: Las organizaciones de éxito tienen fuertes culturas que atraen, retienen
y recompensan a la gente por desempefiar roles y cumplir metas. Uno de los roles méas
importantes de la alta direccion es dar forma a la cultura que, con personalidad tendra un efecto
importante en la filosofia y el estilo administrativo de Microfarming. De manera urgente se debe
definir una cultura orientada a resultados y al cliente para que sea uno de los pilares de la
estrategia.

Debilidades.

e El personal trabaja por cuenta propia al no poseer una cultura definida.

3.1.6.3 Matriz FODA

La falta de comprension e identificacion de las necesidades, expectativas, riesgos, cuestiones
tecnologicas, legales, o econdmicas en la empresa Microfarming Cia. Ltda., limita el control y
seguimiento administrativo con el cual se pueda determinar un analisis estratégico que logre
desarrollar sus propios recursos y en un futuro poder establecer mejores decisiones en el bien
lucrativo de la empresa. El siguiente andlisis permite a los administradores de la empresa
direccionar sus proximas acciones conforme las fortalezas, debilidades, amenazas, vy

oportunidades evidenciadas mediante observacion directa, encuestas y entrevistas.

Tabla 27-3: Matriz FODA
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FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Debido a la grave situacién ambiental se

F1 | Infraestructura y equipamiento propio O1 | desarrollan nuevos productos, servicios de
agro y el ambiente ( insumos para plagas)
F2 Trayectoria en el ambito ambiental, del agro y o2 Desarrolla sistemas para potabilizacion de
petrolero. agua
. o La mayoria de empresas en quito se proveen
10 afios en mercado permitiendo tener o
F3 o . O3 | de servicios y productos de empresa 0 pymes
reconocimiento en sectores especificos
locales
Calidad de productos y servicios en base a estrictas La experiencia y trayectoria permite ideas
F4 | normas ambientales, de seguridad y otras, 04 | innovadoras en vista de las necesidades
manteniendo la fidelidad de los clientes actuales
) o ) ] Exportacion de productos, y servicios de agro
Equipo multidisciplinario que permite brindar . o L
F5 ) ] . O5 | con servicio de consultoria e ingenieria de
soluciones integrales para el desarrollo sostenible
proyectos.
F6 Versatilidad de hacer nuevos proyectos ( SERVICIOS
Y PRODUCTOS) de forma inmediata
Reconocimientos obtenidos en el trayecto de estos 10
F7 | afios: ferias de sostenibilidad, convocatorias
nacionales e internacionales, educativo, ambientales
Mas de 100 publicaciones en medios escritos
F8 | reconocidos y 50 reportajes realizados en medios
importantes del pais
Alianzas importantes con empresas publicas, y
F9 | privadas (interagua-prefecturas, tia, produbanco,
jugueton.
DEBILIDADES AMENAZAS
) ) ) La inclusion de nuevos empresarios que
Se dedican mas los miembros de la empresa a . o o
D1 . . o Al | realizan réplicas de productos y servicios a
trabajo técnico mas que al administrativo . . )
menor precio y sin calidad
Aumento exagerado de vendedores
D2 | Falta de presupuesto A2 . )
ambulantes y delincuencia en el sector
Falta de determinacion y asignacion de Crisis econémica actual, negocios cerrados,
D3 | responsabilidades puesto que miembros de la A3 | severas politicas de distanciamiento, cierres

empresa desarrollan servicios personales tienen

otras obligaciones y no se centran especificamente a

laborales y escolares, etc.
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la empresa

Falta de una estructura comercial para una

D4 A4 | Productos similares de mala calidad

expansion nacional

D5 | Ausencia de capacitaciones

D6 Falta de actualizacion de sitios web, redes sociales y

equipos tecnolégicos

Realizado por: Guacho, J. 2020

3.1.6.4 Matriz EFI

Mediante este instrumento se evalGan debilidades y fortalezas de acuerdo a una escala una

debilidad mayor (calificacion = 1), una debilidad menor (calificacion = 2), una fortaleza menor

(calificacion =3) o una fortaleza mayor (calificacion = 4). El peso es el resultado de la division

entre la calificacion unitaria y la suma total calificadora, y para conocer el valor promedio se

multiplica el peso por la calificacion, la comprobacion de la tabla se realiza a través de la

verificacion del total de peso igual a 1.

Tabla 28-3: Matriz EFI método ponderado o promedio

realizados en medios importantes del pais

FACTORES INTERNOS CLAVES Peso | Calificacion| Valor
Fortalezas

F1 Infraestructura y equipamiento propio 0,098 4 0,39

F2 | Trayectoria en el &mbito ambiental, agro y petrolero. 0,098 4 0,39

F3 | 10 afios en mercado permitiendo tener reconocimiento en sectores especificos 0,098 4 0,39
Calidad de productos y servicios en base a estrictas normas ambientales, de

F4 - . S - 0,098 4 0,39
seguridad y otras, manteniendo la fidelidad de los clientes

F5 Equipo multldlsc_lplmarlo que permite brindar soluciones integrales para el 0,073 3 0,22
desarrollo sostenible

6 Versatl_lldad Fje hacer nuevos proyectos ( SERVICIOS Y PRODUCTOS) de 0,073 3 0,22
forma inmediata
Reconocimientos obtenidos en el trayecto de estos 10 afios: ferias de

F7 o - - - . - - 0,073 3 0,22
sostenibilidad, convocatorias nacionales e internacionales, educativo, ambientales

ks Més de 100 publicaciones en medios escritos reconocidos y 50 reportajes 0,098 4 0,39
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Alianzas importantes con empresas publicas, y privadas (interagua-prefecturas,

F9 tia, produbanco, jugueton. 0,098 4 0,39

Debilidades

D1 Se d_ed_lcan mas los miembros de la empresa a trabajo técnico mas que al 0,049 2 0,10
administrativo

D2 | Falta de presupuesto 0,049 2 0,10
Falta de determinacion y asignacion de responsabilidades puesto que miembros

D3 | de la empresa desarrollan servicios personales tienen otras obligaciones y no se 0,024 1 0,02
centran especificamente a la empresa

D4 Falta de una estructura comercial para una expansién nacional 0,024 1 0,02

D5 Ausencia de capacitaciones 0,024 1 0,02

D6 | Falta de actualizacion de sitios web, redes sociales y equipos tecnolégicos 0,024 1 0,02

TOTAL 1,000 41 3,29

Realizado por: Guacho, J. 2020

La calificacion promedio de los totales ponderados es de 3,29 el cual demuestra que la empresa

esta influenciada por fortalezas importantes pero a su vez mantiene debilidades intermedias que

pueden afectar significativamente al progreso de la empresa.

3.1.6.5 Matriz EFE

Mediante este instrumento se evallan oportunidades y amenazas de acuerdo a una escala una

amenaza mayor (calificacion = 1), una amenaza menor (calificacion = 2), oportunidad menor

(calificacion =3) oportunidad mayor (calificacion = 4). El peso es el resultado de la division entre

la calificacion unitaria y la suma total calificadora, y para conocer el valor promedio se multiplica

el peso por la calificacion, la comprobacién de la tabla se realiza a través de la verificacion del

total de peso igual a 1.

Tabla 29-3: Matriz EFE

FACTORES EXTERNOS CLAVES Peso Calificacion

Valor Ponderado

Oportunidades

Debido a la grave situacion
ambiental se desarrollan nuevos

empresa o pymes locales

o1 productos, servicios de agro y el 0,136 0,41
ambiente ( insumos para plagas)
Desarrolla sistemas para

02 potabilizacion de agua 0,136 0.41
La mayoria de empresas en quito se

03 proveen de servicios y productos de 0,182 0,73
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La experiencia y trayectoria permite
04 ideas innovadoras en vista de las 0,182 4 0,73
necesidades actuales

Exportacion de productos, y
servicios de agro con servicio de
consultoria e ingenieria de
proyectos.

05 0,136 3 0,41

Amenazas

La inclusion de nuevos empresarios
que realizan réplicas de productos y
servicios a menor precio y sin
calidad

Al 0,045 1 0,05

Aumento exagerado de vendedores
A2 ambulantes y delincuencia en el 0,091 2 0,18
sector

Crisis econdmica actual, negocios
cerrados, severas politicas de
distanciamiento, cierres laborales y
escolares, etc.

A3 0,045 1 0,05

Ad Productos similares de mala calidad 0,045 1 0,05

TOTAL 1,000 22 3,00

Realizado por: Guacho, J. 2020

La ponderacion total presenta un resultado de 3,00 lo que indica que existe una influencia

intermedia de puntos fuertes y débiles, entre las amenazas y las oportunidades.

3.1.7 Formulacion estratégica

Por medio del cruce de informacion, se muestran las siguientes opciones estratégicas,

consolidando asi los planes de fortalecimiento en el area administrativa, financiera y de mercado:

Tabla 30-3: Formulacion estratégica

FORTALEZAS

F1 | Infraestructura y equipamiento propio

F2
Trayectoria en el &mbito ambiental, agro y petrolero.

F3 10 afios en mercado permitiendo tener reconocimiento en
sectores especificos

Calidad de productos y servicios en base a estrictas normas
F4 | ambientales, de seguridad y otras, manteniendo la fidelidad

de los clientes
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F5

Equipo multidisciplinario que permite brindar soluciones

integrales para el desarrollo sostenible

F6

Versatilidad de hacer nuevos proyectos ( SERVICIOS Y
PRODUCTOQOS) de forma inmediata

F7

Reconocimientos obtenidos en el trayecto de estos 10 afios:
ferias de sostenibilidad, convocatorias nacionales e

internacionales, educativo, ambientales

F8

Mas de 100 publicaciones en medios escritos reconocidos y
50 reportajes realizados en medios importantes del pais

F9

Alianzas importantes con empresas publicas, y privadas
(interagua-prefecturas, tia, produbanco, jugueton.

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS

Debido a la grave situacion ambiental se

o1 desarrollan nuevos productos, servicios de Acceder a capacitaciones que ofrece el MAGAP para el
agro y el ambiente ( insumos para plagas) desarrollo productivo sin impacto ambiental
Desarrolla sistemas para potabilizacion de Asociarse con empresas privadas para ampliar el nivel
02 agua productivo
La mayoria de empresas en quito se proveen Apoyarse en las plataformas del ministerio de industrias y
O3 | de servicios y productos de empresa o productividad MIPRO para el desarrollo de proyectos
pymes locales agricolas
La experiencia y trayectoria permite ideas Mantener convenios con empresas publicas y privadas para
o4 innovadoras en vista de las necesidades utilizar espacios de exhibicion y venta de sus productos,
actuales ndmero de convenios registros
Visualizar y realizar nuevos modelos de negocio mediante
o5 la proyeccion de plataformas web internacionales. Obtener

Exportacion de productos, y servicios de
agro con servicio de consultoria e ingenieria

de proyectos.

las certificaciones de Agro calidad para el comercio en el
exterior asegurando asi la calidad de los productos y

servicios.

Realizado por: Guacho, J. 2020

Tabla 31-3: Formulacion estratégica

FA

FORTALEZAS

Versatilidad de hacer nuevos proyectos (
SERVICIOS Y PRODUCTOS) de forma inmediata

F6

Reconocimientos obtenidos en el trayecto de estos
F7 | 10 afos: ferias de sostenibilidad, convocatorias

nacionales e internacionales, educativo, ambientales
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F8

Mas de 100 publicaciones en medios escritos
reconocidos y 50 reportajes realizados en medios

importantes del pais

F9

Alianzas importantes con empresas publicas, y
privadas (interagua-prefecturas, tia, produbanco,

jugueton.

AMENAZAS

ESTRATEGIAS

La inclusion de nuevos empresarios que realizan

Reunir un colectivo de firmas para que se investigue

los procesos de compras publicas en los cuales se

Al | réplicas de productos y servicios a menor precio y
. . evidencia un indice de Percepcién de la Corrupcion
sin calidad
de 34 sobre 100 en transparencia del sector pablico
Aumento exagerado de vendedores ambulantes y Realizar publicidad en redes sociales describiendo
A2 delincuencia en el sector los productos de manera llamativa
Mantener una tienda en linea ya sea en redes sociales
o sitios web en el cual a través de la publicidad se
Crisis econdmica actual, negocios cerrados, promocionan los productos y servicios que brinda la
A3 | severas politicas de distanciamiento, cierres empresa, implementando a su vez facilidades de
laborales y escolares, etc. pago y entregas utilizando tarjetas de crédito y débito
en donde el cliente puede financiarse, asegurar su
salud, y a su vez promocionar sus productos.
Pedir a las autoridades municipales que se controlen
A4 | Productos similares de mala calidad estos sectores con evaluaciones de calidad de

productos

Realizado por: Guacho, J. 2020

Tabla 32-3: Formulacion estratégica

DEBILIDADES

Se dedican mas los miembros de la empresa a trabajo

técnico mas que al administrativo

Falta de presupuesto

Falta de determinacion y asignacion de responsabilidades
puesto que miembros de la empresa desarrollan servicios
personales tienen otras obligaciones y no se centran
especificamente a la empresa

Falta de una estructura comercial para una expansion

nacional

Ausencia de capacitaciones

Falta de actualizacion de sitios web, redes sociales y

equipos tecnolégicos

ESTRATEGIAS

Al

D1
D2
D3
D4
D5
D6
Amenazas

La inclusion de nuevos empresarios que

realizan réplicas de productos y servicios a

menor precio y sin calidad

Elaborar una evaluacion interna acerca de todo el
proceso productivo que se realiza en una empresa desde
el pedido del cliente hasta la entrega del producto o

servicio para disminuir aspectos que reducen y
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entorpecen el flujo de valores. Utilizar la herramienta

visual Value stream mapping

A2 Aumento exagerado de vendedores
ambulantes y delincuencia en el sector

Disminucién de gastos innecesarios, los gastos
personales superan las ganancias recibidas, es alli donde
se plantea controlar gastos innecesarios y fomentar el

ahorro.

Crisis economica actual, negocios cerrados,
A3 | severas politicas de distanciamiento, cierres

laborales y escolares, etc.

Crear cajas de ahorro que financien a los socios créditos
con los cuales se pueda reinvertir en recursos de la
empresa y mantener el éxito de los proyectos internos, Se
forma a partir de un capital menor o igual de 5008,

multas y aportaciones mensuales

A4 | Productos similares de mala calidad

Eliminar servicios obsoletos, desde el 2012 no sean

actualizado los inventarios, etc.

Realizado por: Guacho, J. 2020

Tabla 33-3:Formulacién estratégica

DEBILIDADES

Se dedican mas los miembros de la empresa a trabajo

D1 | técnico més que al administrativo

D2 | Falta de presupuesto
Falta de determinacion y asignacion de responsabilidades
puesto que miembros de la empresa desarrollan servicios
personales tienen otras obligaciones y no se centran

D3 | especificamente a la empresa
Falta de una estructura comercial para una expansion

D4 | nacional

D5 | Ausencia de capacitaciones
Falta de actualizacion de sitios web, redes sociales y

D6 | equipos tecnolégicos

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS

01 | Debido a la grave situacion ambiental se
desarrollan nuevos productos, servicios de

agro y el ambiente ( insumos para plagas)

Adherir el presente plan estratégico, al plan de accion, y
plan presupuestario de la empresa, en base una correcta
integridad del sistema de administracidn, los recursos y la

asignacion de responsabilidades.

o2 Desarrolla sistemas para potabilizacion de
agua

Reinyeccidn de capital para proyectos

La mayoria de empresas en quito se proveen
O3 | de servicios y productos de empresa 0 pymes

locales

Escalabilidad nacional

La experiencia y trayectoria permite ideas
O4 | innovadoras en vista de las necesidades
actuales

Crear un plan para la direccion de la empresa en base al
presupuesto, los materiales, mano de obra y maquinaria a
utilizar, con tiempos y metas a establecer.
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Conocer las condiciones, impuestos, tratados, estandares
de calidad, colores, tipos de embalajes, etc, de cada pais
para el ingreso acertado de productos, se puede obtener
asesoramiento gratuito en la empresa DHL y acerca de los
formularios de declaracion DAE y DAS en SENAE.
Ademas el envio de muestras de productos es una

05

estrategia asertiva mediante sitios que conocen el tipo de

Exportacion de productos, y servicios de comportamientos, gustos y necesidades de las personas
agro con servicio de consultoria e ingenieria como E-commerce, Amazén, B2C donde clientes y
de proyectos. productores obtienen experiencias enriquecedoras.

Realizado por: Guacho, J. 2020

3.1.7.1 Fundamentacion cientifico-técnica

Control Interno

El grupo de actividades y métodos llevados a cabo de forma coordinada dentro de una empresa
en las diferentes areas, su funcion primordial es resguardar el patrimonio y recursos como la data,
las finanzas, el aspecto administrativo, ademas este conjunto de actividades de control permitira

comprobar tanto la informacién financiera como la administrativa.
Control Interno administrativo

Segun la Universidad Panamericana (2019) indica que: El control interno administrativo se
encuentra completamente ligado con los planes de organizacion de la empresa, las lineas de
responsabilidad, métodos para la eficiencia, sistemas de autorizacién, organigramas y demas
esfuerzos que busquen generar operaciones efectivas, asi como regular el cumplimiento de las

normativas, politicas y objetivos delimitados con antelacién.

Esto quiere decir que el control interno administrativo estd compuesto de una serie de elementos
dentro de los cuales se encuentran los planes, normas, procedimientos, principios, lineamientos
que permite llevar a cabo cada una de las operaciones vitales de la organizacion de manera que

estas se encaminen a ser efectivas y eficientes.

3.1.7.2 Formulacidn estratégica

El desarrollo de estrategias en la Empresa Microfarming CIA. LTDA., permitiran hacer realidad
las acciones correctivas y de mejora con el fin de alcanzar los objetivos y metas empresariales,
aprovechando los recursos y fortalezas internas tanto como las oportunidades percibidas. Al
mismo tiempo debe realizarse la correcta comunicacién hacia los actores responsables quien hara

efectiva cada actividad encomendada, comprometiéndose ademas al éxito del negocio.
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Estrategias financieras

Las estrategias financieras buscan mejorar los niveles productivos apoyados en el desarrollo de

proyectos y asociaciones con empresas privadas, determinando mayor rentabilidad en el negocio.

Asociarse con empresas privadas para ampliar el nivel productivo, mediante un registro de
reuniones, alianzas, y listados de actores, por medio de la plataforma Zoom el modo gratuito
permite reuniones individuales ilimitadas, pero limita las sesiones grupales a 40 minutos y
100 participantes. Los planes pagados comienzan en 15$ por mes por host.

Apoyarse en las plataformas del ministerio de industrias y productividad MIPRO para el
desarrollo de proyectos agricolas, la asesoria gubernamental es gratuita.

Mantener convenios con empresas publicas y privadas para utilizar espacios de exhibicién y
venta de sus productos, nimero de convenios registros, en base a un registro permanente de
convenios con datos especificos, direccion, teléfonos, sitios web, firmas, etc. Los registros,
inscripciones y convenios con empresas publicas no tienen costo. Con empresas privadas los
precios oscilan de 50 a 1000 dolares dependiendo el tamafio de la localidad, el tipo ferial, y
el tiempo.

Reinyeccién de capital para proyectos creando cajas de ahorro que financien a los socios
créditos con los cuales se pueda reinvertir en recursos de la empresa y mantener el éxito de
los proyectos internos, conservando registros de ingresos en la cuenta. Se forma a partir de un
capital menor o igual de 500$, ademéas de multas por incumplimiento de normas internas y
aportaciones mensuales.

Estrategias comerciales

Escalabilidad nacional mediante un estudio de factibilidad para la apertura de nuevas
sucursales en donde se evidencie mayor demanda. Las asesorias privadas para la elaboracion
de un estudio de factibilidad empresariales tienen un costo de 25 $ lahora.

Conocer las condiciones, impuestos, tratados, estandares de calidad, colores, tipos de
embalajes, etc., de cada pais para el ingreso acertado de productos. Se puede obtener
asesoramiento gratuito en la empresa DHL y acerca de los formularios de declaracion DAE y
DAS en SENAE. Ademas el envio de muestras de productos es una estrategia asertiva
mediante sitios que conocen el tipo de comportamientos, gustos y necesidades de las personas
como E-commerce, Amazon, B2C donde clientes y productores obtienen experiencias

enriquecedoras. El registro y asesoria en SRI, SENAE, DHL, Empresas
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Altamente Exportadoras (ALTEX), Empresas de Comercio Exterior (ECEX) no tienen
costo.

Visualizar y realizar nuevos modelos de negocio mediante la proyeccion de plataformas web
internacionales. Obtener las certificaciones de Agrocalidad para el comercio en el exterior
asegurando asi la calidad de los productos y servicios. Las certificaciones tienen un costo de:
Instruccion a ingenieros agronomos o carreras afines (agricola, agropecuario, agroforestal y
bidlogo) en elaboracién de analisis de riesgo de plagas 420$; Instrucciéon a ingenieros
agrénomos o carreras afines (agricola, agropecuario, agroforestal y biélogo) en temas de
fitosanidad agropecuaria 262%$; Registro, ampliacién de actividad de personas naturales o
juridicas como: fabricantes, formuladores, envasadores, importadores, exportadores,
distribuidores, aplicadores aéreos y terrestres de plaguicidas y productos afines de uso
agricola 104883; Instruccidn para reconocimiento a responsables y representantes técnicos para
productos plaguicidas y veterinarios, personas naturales o juridicas encargadas de la
conduccion de pruebas de eficacia de productos agropecuarios y representantes técnicos para
productos plaguicidas y veterinarios 2623$.

Estrategia de marketing

Realizar publicidad en redes sociales describiendo los productos de manera llamativa.
Mantener una tienda en linea ya sea en redes sociales o sitios web en el cual a través de la
publicidad se promocionan los productos y servicios que brinda la empresa, implementando
a su vez facilidades de pago y entregas utilizando tarjetas de crédito y débito en donde el
cliente puede financiarse, asegurar su salud (por condiciones de pandemia covid-19,
distanciamiento social), y a su vez promocionar sus productos. Analizar estadisticas y fichas
especificas que arrojan las plataformas de redes sociales y paginas web automaticamente. Las
publicaciones en redes sociales son gratuitas pero existe el servicio de facebook- instagram
donde segun un publico objetivo se alcanza a mas personas y el costo minimo de promociones

es 1 $, las paginas web tienen un costo anual de host aproximado de 200$.

Elevar la identidad de la organizacién generando lazos efectivos de fidelizacion entre el
cliente y la empresa alcanzando el 10% de los clientes potenciales.

77



Estrategias para gestion de procesos

e Adherir el presente plan estratégico, al plan de accidn, y plan presupuestario de la empresa,
en base a una correcta integridad del sistema de administracion, los recursos y la asignacion
de responsabilidades con soporte documentado. Asesorias privadas para la elaboracion de
planes empresariales tienen un costo de 10 $ la hora.

e Crear un plan para la direccion de la empresa en base al presupuesto, los materiales, mano de
obra y maquinaria a utilizar, con tiempos y metas a establecer. Las asesorias privadas para la
elaboracién de planes presupuestarios tienen un costo de 10 $ la hora.

e Elaborar una evaluacion interna acerca de todo el proceso productivo que se realiza en una
empresa desde el pedido del cliente hasta la entrega del producto o servicio para disminuir
aspectos que reducen y entorpecen el flujo de valores. Utilizando la herramienta gratuita

visual Value stream mapping.

e Disminucién de gastos innecesarios, los gastos personales superan las ganancias recibidas, es
alli donde se plantea controlar gastos innecesarios y fomentar el ahorro. Clasificar los gastos
desde fijos obligatorios como servicios basicos, alimentacion, cuotas, hasta gastos
innecesarios como accesorios, joyeria, perfumeria, jugueteria, etc. Para la clasificacion de
gastos personales se puede utilizar Microsoft Excel gratuito.

o Eliminar servicios obsoletos, puesto que desde el 2012 no sean actualizado los inventarios,
etc. Mediante la definicion de procesos y procedimientos para mantener claras las actividades
que se realizan en la empresa. La actualizacion de informacion e inventarios puede tomar
alrededor de 15 dias 200$ correspondiente al proporcional del mes del trabajador. Y para la
elaboracién de procesos y procedimientos 1 mes 400$ correspondiente al proporcional del
mes del trabajador. Las asesorias privadas para la implementacion de procesos Yy

procedimientos tienen un costo de 10 $ la hora.

Estrategias participativas

e Reunir un colectivo de firmas para que se investigue los procesos de compras publicas en los
cuales se evidencia un indice de Percepcidon de la Corrupcion de 34 sobre 100 en transparencia
del sector publico manteniendo archivados los oficios correspondientes. El trabajo de campo

en un dia sdbado tiene un costo de 30%.

e Pedir a las autoridades municipales que se controlen estos sectores con evaluaciones de
calidad de productos. La realizacion de oficios y peticiones no tienen costo, pudiendo ser
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enviados al correo electrénico: denunciasamc@quito.gob.ec o a través de los teléfonos 395

2300 ext. 28206, o por el portal de servicios ciudadanos serviciosciudadanos@quito.gob.ec,

0 https://serviciosciudadanos.quito.gob.ec/PAM_movil/Quejas.aspX. Sin costo.

e Acceder a capacitaciones que ofrece el MAGAP para el desarrollo productivo sin impacto

ambiental, obteniendo certificados avalados. Las capacitaciones que ofrecen empresas

gubernamentales no tienen costo.

Tabla 34-3:0bjetivos estratégicos

Factores

Objetivo

Gestidn administrativa y

financiera

Optimizar la gestion administrativa y financiera de manera que
permita gestionar los recursos que posee la institucion canalizando

el ahorro e inversion.

Ampliacién del negocio

Elaborar estudios de factibilidad sobre creacion de nuevas
sucursales en el pais analizando siempre las condiciones del entorno
y los modelos de negocio existentes.

Fortalecimiento de Ila

identidad de la marca

Redisefiar el plan de Marketing para impulsar la marca y los
productos/servicios ofertados por la institucion en el territorio
nacional y los paises de la region.

Gestidn por procesos

Optimizar la gestion de procesos existente en la actualidad,

incrementando las capacidades productivas, tecnol6gicas Yy

financieras.

Capacitacioén

Elaborar un programa de capacitacion cronoldgica continua para los
directivos y empleados sobre materia ambiental, legal y judicial, de
manera que exista un control adecuado de las actividades

desarrolladas.

Realizado por: Guacho, J. 2020

Tabla 35-3: Estrategias y actividades a desarrollar

Objetivo Estrategia Areas
Optimizar la gestion | e  Asociarse con empresas privadas para ampliar | e  Gerencia
administrativa y el nivel productivo. General
financiera de manera que | ¢  Apoyarse en las plataformas del ministerio de
permita gestionar los industrias y productividad MIPRO para el e Dpto.
recursos que posee la desarrollo de proyectos agricolas. Financiero
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institucién canalizando

Mantener convenios con empresas publicas y

el ahorro e inversion. privadas para utilizar espacios de exhibiciony | ¢ Empresas
venta de sus productos. aliadas
Reinyeccion de capital para proyectos creando
cajas de ahorro que financien a los socios
créditos con los cuales se pueda reinvertir.
Elaborar estudios de Escalabilidad nacional mediante un estudio de | ¢ Dpto. de
factibilidad sobre factibilidad para la apertura de nuevas Marketing
creacion  de  nuevas sucursales en donde se evidencie mayor
sucursales en el pais demanda. e Dpto.
analizando siempre las Conocer las condiciones, impuestos, tratados, Administr
condiciones del entorno estdndares de calidad, colores, tipos de ativo
y los modelos de negocio embalajes, etc., de cada pais para el ingreso
existentes. acertado de productos. e Dpto.
Visualizar y realizar nuevos modelos de Financiero
negocio mediante la  proyeccion de
plataformas web internacionales.
Redisefar el plan de Realizar publicidad en redes sociales | e Dpto.
Marketing para impulsar describiendo los productos de manera Financiero
la marca y los llamativa.
productos/servicios Elevar la identidad de la organizacion | e Dpto.
ofertados por la generando lazos efectivos de fidelizacién entre Marketing
institucion en el el cliente y la empresa alcanzando el 10% de
territorio nacional y los los clientes potenciales.
paises de la region.
Optimizar la gestion de Adherir el presente plan estratégico, al plande | ¢ Dpto. de
procesos existente en la accion, y plan presupuestario de la empresa, en Marketing
actualidad, base a una correcta integridad del sistema.
incrementando las Crear un plan para la direccion de la empresa | ® Dpto.
capacidades en base al presupuesto, los materiales, mano de Administr
productivas, obra y maquinaria a utilizar, con tiempos y ativo
tecnologicas y metas a establecer.
financieras. Elaborar una evaluacién interna acerca de e Dpto.
todo el proceso productivo que se realiza en la Financiero

empresa hasta el servicio post-venta.
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e Disminucion de gastos innecesarios 'y
fomentar el ahorro.
e Eliminar servicios obsoletos, puesto que
desde el 2012 no sean actualizado los
inventarios, etc.
Elaborar un programa de | e  Reunir un colectivo de firmas para que se e Dpto.
capacitacion cronoldgica investigue los procesos de compras publicas Administr
continua para los en los cuales se evidencia un indice de ativo
directivos y empleados Percepcion de la Corrupcion.
sobre materia ambiental, | ¢  Pedir a las autoridades municipales que se e Dpto.
legal 'y judicial, de controlen estos sectores con evaluaciones de Financiero
manera que exista un calidad de productos.
control adecuado de las | e  Acceder a capacitaciones  que ofrece el | ® PP
actividades MAGAP para el desarrollo productivo sin Talento
desarrolladas. impacto ambiental, obteniendo certificados Humano
avalados.

Realizado por: Guacho, J. 2020

Todas estas estrategias estan encaminadas al reajusto interno de la organizacion, lo cual hasta el
momento no cuenta con planes que apunten verdaderamente al logro de la mision. Es
imprescindible contar con empleados preparados dentro de la empresa, capaces de influenciar en
cambios positivos direccionados al crecimiento en todas las &reas de la institucion y en su

conjunto.

Tabla 36-3: Metas

Estrategias Responsable Actividades
e Asociarse con empresas privadas paraampliar | ¢ Gerencia | e Establecer nUevos
el nivel productivo. General canales de distribucién
e Apoyarse en las plataformas del ministerio de y comercializacion.
industrias y productividad MIPRO para el | ¢ Dpto. e Fomentar a través de los
desarrollo de proyectos agricolas. Financiero medios digitales los
e Mantener convenios con empresas publicas y productos y servicios
privadas para utilizar espacios de exhibiciony | e  Empresas que comercializa la
venta de sus productos. aliadas empresa, generando una
sensacion de
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Reinyeccion de capital para proyectos
creando cajas de ahorro que financien a los
socios créditos con los cuales se pueda

reinvertir.

agrado en los

potenciales clientes.

Escalabilidad nacional mediante un estudio
de factibilidad para la apertura de nuevas
sucursales en donde se evidencie mayor
demanda.

Conocer las condiciones, impuestos, tratados,
estandares de calidad, colores, tipos de
embalajes, etc., de cada pais para el ingreso
acertado de productos.

Visualizar y realizar nuevos modelos de
mediante la

negocio proyeccion  de

plataformas web internacionales.

Establecer nUevos
canales de distribucion.
Acondicionar los
productos y servicios
acorde al mercado
receptivo.
Perfeccionar el modelo
de negocio actual
desarrollando
positivamente las

actividades actuales.

Realizar publicidad en redes sociales
describiendo los productos de manera
llamativa.

Elevar la identidad de la organizacion
generando lazos efectivos de fidelizacion
entre el cliente y la empresa alcanzando el
10% de los clientes potenciales.

Mejorar los canales de
comunicacion actuales.
Comunicar a través de
las plataformas
digitales los beneficios
de los productos y

servicios ofertados.

Adbherir el presente plan estratégico, al plan de
accion, y plan presupuestario de la empresa,
en base a una correcta integridad del sistema.
Crear un plan para la direccion de la empresa
en base al presupuesto, los materiales, mano
de obra y maquinaria a utilizar, con tiempos y
metas a establecer.

Elaborar una evaluacion interna acerca de
todo el proceso productivo que se realiza en la
empresa hasta el servicio post-venta.
Disminucién de gastos innecesarios Yy
fomentar el ahorro.

Eliminar servicios obsoletos, puesto que

Dpto. de
Marketing
Dpto.
Administr
ativo
Dpto.
Financiero
Dpto.
Financiero
Dpto.
Marketing
Dpto. de
Marketing
Dpto.
Administr
ativo
Dpto.
Financiero

Preparar planes de
desarrollo econémicos
para el impulso de la
empresa.
Introducir nuevas
maquinarias al proceso
productivo que permita
entregar un producto y
servicio de calidad.

Evaluar cada aspecto
econdmico y financiero
de manera que se
proceda a realizar los

ajustes respectivos.
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desde el 2012 no sean actualizado los

inventarios, etc.

e Reunir un colectivo de firmas para que se
investigue los procesos de compras publicas
en los cuales se evidencia un indice de
Percepcion de la Corrupcion.

e Pedir a las autoridades municipales que se
controlen estos sectores con evaluaciones de
calidad de productos.

e Acceder a capacitaciones que ofrece el
MAGAP para el desarrollo productivo sin
impacto ambiental, obteniendo certificados

avalados.

Dpto.
Administr

ativo

Dpto.

Financiero

Dpto.
Talento

Humano

Difundir guias

referentes a mater

ia

legal y penal sobre

delitos de corrupcion.

Evaluar cada area

después de

capacitacion realizada.

la

Realizado por: Guacho, J. 2020

En todo momento la direccién de la empresa Microfarming es responsable de guiar y velar por el

cumplimiento de los objetivos, involucrando a la alta direccion con los empleados de manera que

todos se sientan parte del crecimiento empresarial. Todas las estrategias tienen relacion debido a

que si una no se cumple el resto de ellas no lograra alcanzar su objetivo.

3.1.8 Direccionamiento estratégico

3.1.8.1 Definicién de misién

Tabla 37-3: Misién propuesta

y nacionales.

Preguntas Elementos Microfarming Cia. Ltda.

¢ Qué? Razon de la actividad Desarrollar e innovar continuamente nuestros
servicios y productos ecolégicos organicos.

¢Como? Estrategia que marca la diferencia Bajo el cumplimiento de normas internacionales

¢Con quién? | Personal que se dispone

Nuestro equipo multidisciplinario est&

conformado por profesionales ingenieros

ambientales, quimicos, agrénomos, zootecnistas,

microbidlogos y comerciales que cuentan con la

experiencia y capacitacion continua para brindar

soluciones integrales ambientales enfocadas en
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el Desarrollo Sostenible para el sector publico y
privado. Al frente del equipo de técnicos se
encuentran los socios fundadores, integrantes del
personal directivo de la empresa, totalmente
involucrados en el desempefio técnico diario de
las diferentes fases de gestién empresarial.

¢Para quée? A quién va a satisfacer

Promocionar soluciones sustentables y practicas
agricolas organicas en diversas zonas de

produccion.

(Por qué? Explique y justifique su presencia

Con el proposito de ofrecer productos de calidad
garantizando la satisfaccion, productividad

y sostenibilidad de nuestros clientes con
soluciones integrales sustentables.

¢Donde? Lugar y ubicacién

Provincia de Pichincha y sus distintos cantones.

Realizado por: Guacho, J. 2020

Mision

Desarrollar e innovar continuamente nuestros servicios y productos ecol6gicos organicos, bajo el

cumplimiento de normas internacionales y nacionales, con el propésito de ofrecer productos de

calidad garantizando la satisfaccion, productividad y sostenibilidad de nuestros clientes con

soluciones integrales sustentables de la Provincia de Pichincha y sus distintos cantones.

Tabla 38-3: ADN de la Mision

Orden | Variables de Analisis

KPI's (key performance indicator-

Indicador clave de rendimiento)

1 Desarrollar e innovar continuamente nuestros servicios

y productos ecoldgicos organicos.

e  Numero de asociaciones
concretadas en temas de
produccién.

e  Porcentaje de proyectos
desarrollados con influencia
publica.

e Numero de espacios designados
para la exhibicion y
comercializacion de los
productos y servicios de la
empresa.

e % de incremento de capital

e  NUmero de estudios elaborados
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Bajo el cumplimiento de normas internacionales y nacionales.

% de cumplimento de
condiciones (normas, estandar,
etc)

Numero de certificaciones
acreditadas

Nuestro equipo multidisciplinario estd conformado por
profesionales ingenieros ambientales, quimicos, agrénomos,
zootecnistas, microbi6logos y comerciales que cuentan con la
experiencia y capacitacion continua para brindar soluciones
integrales ambientales enfocadas en el Desarrollo Sostenible para
el sector publico y privado. Al frente del equipo de técnicos se
encuentran los socios fundadores, integrantes del personal
directivo de la empresa, totalmente involucrados en el
desempefio técnico diario de las diferentes fases de gestion

empresarial.

Tiempo requerido para hacer
efectivo el plan estratégico
Tiempo requerido para efectuar
el plan para la direccion de la
empresa

Tiempo requerido para efectuar
la evaluacion interna

% de participantes capacitados,
Numero de capacitaciones
efectuadas

Promocionar soluciones sustentables y practicas agricolas

organicas en diversas zonas de produccion.

NUmero de personas
alcanzadas, nimero de
interacciones totales, nimero
de personas que hicieron clicen
los enlaces publicados.

Con el propésito de ofrecer productos de calidad garantizando la
satisfaccion, productividad y sostenibilidad de nuestros clientes
con soluciones integrales sustentables.

Porcentaje de servicios
efectivos: servicios
totales/servicios obsoletos

eliminados

Provincia de Pichincha y sus distintos cantones.

% de poblacidn alcanzadas.

Realizado por: Guacho, J. 2020

3.1.8.2 Definicion de visién

Tabla 39-3: Vision propuesta

Preguntas Elementos Microfarming Cia. Ltda.
¢Cuanto? Para cuantos afios 2020-2025
¢ Qué? A qué se dedica Es una empresa orgullosamente ecuatoriana,

que desde hace 10 afios trabaja y se especializa
en asesoramiento, consultoria, ingenieria,
proyectos, disefio e implementacion de
servicio técnico y productos
ambientales/agricolas innovadores,

econdmicamente rentables, socialmente
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responsables y ambientalmente sostenibles.

¢Como? Qué estrategia principal le servira de brijula Precautelando la conservacion de los
ecosistemas y su biodiversidad, cumpliendo
con los marcos legislativo, normativo,
acuerdos y politicas ambientales nacionales e

internacionales.

¢Con quién? | Qué competencias tendra Brindar soluciones integrales.

¢Para qué? Cuadl es la filosofia de su presencia en el mercado | Permitir a nuestros clientes y aliados
estratégicos, obtener altos indices de
satisfaccion, reflejados en el incremento
sustancial de sus niveles de produccién.

¢Por qué? Cudl es la razén de su permanencia Reconocimiento como una empresa lider en el
Ecuador, con excelentes productos ecoldgicos,
servicios eficaces y eficientes en materia

ambiental y agricola

¢Dénde? Ubicacion Provincia de Pichincha.

Realizado por: Guacho, J. 2020

Vision 2020-2025

Reflejar el incremento sustancial de sus niveles de produccion y el reconocimiento como una
empresa lider en el Ecuador, con excelentes productos ecolégicos, servicios eficaces y eficientes

en materia ambiental y agricola.

Tabla 40-3: ADN de la Vision

Orden Variables de Anélisis KPI's (key performance indicator-

Indicador clave de rendimiento)

1 Es una empresa orgullosamente ecuatoriana, que desde hace 10 | e  NUmero de asociaciones
afios trabaja y se especializa en asesoramiento, consultoria, concretadas en temas de
ingenieria, proyectos, disefio e implementacion de servicio produccidn.
técnico y productos ambientales/agricolas innovadores, e  Porcentaje de proyectos
econdmicamente rentables, socialmente responsables y desarrollados con influencia
ambientalmente sostenibles. publica.

e NuUmero de espacios designados
para la exhibicion y
comercializacién de los
productos y servicios de la
empresa.

e % de incremento de capital

e Numero de estudios elaborados
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Precautelando la conservacion de los ecosistemas y su
biodiversidad, cumpliendo con los marcos legislativo,
normativo, acuerdos y politicas ambientales nacionales e

internacionales.

% de cumplimento de
condiciones (normas, estandar,
etc)

Numero de certificaciones
acreditadas

Brindar soluciones integrales.

Tiempo requerido para hacer

efectivo el plan estratégico

e  Tiempo requerido para efectuar
el plan para la direccion de la
empresa

e  Tiempo requerido para efectuar
la evaluacion interna

e % de participantes capacitados,
Numero de capacitaciones
efectuadas

4 Permitir a nuestros clientes y aliados estratégicos, obtener altos | ¢  NGmero de personas
indices de satisfaccion, reflejados en el incremento sustancial alcanzadas, nimero de
de sus niveles de produccion. interacciones totales, nimero

de personas que hicieron clicen

los enlaces publicados.

5 Reconocimiento como una empresa lider en el Ecuador, con e Porcentaje de servicios
excelentes productos ecoldgicos, servicios eficaces y eficientes efectivos: servicios
en materia ambiental y agricola totales/servicios obsoletos

eliminados

6 Provincia de Pichincha. e % de poblacion alcanzadas.

Realizado por: Guacho, J. 2020

3.1.8.3 Objetivos estratégicos

e Innovar nuestros productos cumpliendo con las normas de calidad, "sostenibilidad" y
eficiencia en costos.

o Ofrecer informacion honesta y detallada sobre nuestros productos y sus procesos de
fabricacion.

e Tratar a nuestros clientes y proveedores con respeto y aspirar a una relacion de confianza a
largo plazo.

e Ser competitivos y justos en el mercado.

e Ampliar el nivel productivo en el mercado nacional e internacional.
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3.1.8.4 Principios

Cultura de innovacién: Mantenerse a la vanguardia de los avances tecnol6gicos para
satisfacer plenamente sus requerimientos y expectativas.

Cultura de calidad: Excelencia y calidad en todos nuestros servicios, logrando la satisfaccion
de cada cliente.

Cuidado con el medio ambiente: ofrecer servicios y productos de alta calidad para cuya
elaboracién se toman en cuenta sus impactos ambientales y sociales positivos, generados a lo
largo del ciclo de vida (fabricacion, uso y eliminacion).

Compromiso con el servicio: Experiencia y especializacion son dos cualidades que
caracterizan las actividades de Microfarming Cia. Ltda como una empresa de produccion de
insumos ecoldgicos agricolas y ambientales, de manera que cualquiera gque sea el proyecto,
estudio o asistencia, los compromisos con nuestros clientes estan siempre asegurados.
Igualdad: Todos los seres humanos son iguales ante la ley, sin distincion de raza, género,
nacionalidad, condicion social o cualquier otra caracteristica.

Humanidad: El ser humano es la medida de todas las cosas y por tanto, su vida y dignidad
deben ser preservadas y respetadas.

Moralidad: Se refiere a todas las normas que se han de seguir para procurar la estabilidad y
la convivencia social ejerciendo los deberes y derechos establecidos para tal fin.

Tabla 41-3: Matriz Axioldgica de los Principios

Grupo de Departamento Departamento de Asociaciones Comerciantes Productores
de gestion ventas y
) administrativa comercializacion
referencia
Principios
Cultura de X X X X X
innovacion
Cultura de X X X X X
calidad
Cuidado conel | X X X X X
medio
ambiente
Compromiso X X X X X
con el servicio
Igualdad X X X X X
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Humanidad X

Moralidad X

Realizado por: Guacho, J. 2020

3.1.8.,5 Valores

Creatividad: Conocimiento, formacion y experiencia desarrollando para nuestros clientes un
servicio de atencion preferente y personalizada incorporando los ultimos adelantos
tecnoldgicos y una especializacion constante.

Respeto: Compromiso con el desarrollo sostenible, sirviendo a la sociedad de forma eficiente
y éticamente responsable.

Laboriosidad: Capacidad de ejecucion, cualidad basica para ser competitivos y exitosos en
los proyectos y trabajos emprendidos.

Confianza: seguridad adquirida con nuestros clientes mediante una relaciéon directa y
conocimiento mutuo.

Honestidad: La promocion, exigencia y salvaguarda de nuestras actuaciones individuales y
colectivas caracterizadas por la ética, probidad, rectitud, honradez y transparencia. Honestidad
como comportamiento honorable individual y social, en la empresa, en laactividad privada y
en la funcion publica. Honestidad como respeto al ordenamiento juridico, a las instituciones
y a las normas de convivencia social y moral. Honestidad como observancia rigurosa al respeto
como deberes ciudadanos y funcionarios. Honestidad como garantes de la sancion a las
infracciones éticas y disciplinarias.

Responsabilidad: La ética profesional y personal con el cual todo individuo debe responder

por sus actos y por sus decisiones.

Tabla 42-3: Matriz Axioldgica de los Valores

Grupo de Departamento de | Personal de | Asociaciones Comerciantes Productores
) fomento seguridad
referencia )
productivo

Valores

Creatividad X X X X X
Respeto X X X X X
Laboriosidad X X X X X
Confianza X X X X X
Honestidad X X X X X
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Responsabilidad X X X X X

Realizado por: Guacho, J. 2020

3.1.9 Gestion de mercadeo y ventas

El estudio de mercado ayuda a conocer a los clientes actuales y potenciales de una empresa.
Permite definir los gustos, preferencias, ubicacion, clase social, y otros aspectos con los cuales se
pueden definir estrategias para ofertar productos y servicios atractivos a su preferencia a un precio

accesible.

La investigacion de mercado es una técnica que permite recopilar datos de cualquier aspecto que
se desee conocer para posteriormente interpretarlos y utilizarlos en la toma de decisiones

orientadas a la satisfaccion de los clientes y por ende el incremento de ventas.

3.1.9.1 Andlisis estratégico de mercado

El sentido de la empresa se encuentra basado en relacion al posicionamiento competitivo de la
empresa en su mercado relevante, para ello se dispone de estrategias definidas como herramientas
del analisis de mercado que complementan el analisis de valor, entre las mas importantes podemos

mencionar:
o Estrategia empresarial

La estrategia de Microfarming es darse a conocer en el sector ambiental y agricola como una
empresa que se especializa en asesoramiento, consultoria ingenieria de proyectos, disefio e
implementacion de servicio técnico y productos ambientales/agricolas para tener mayor presencia

en el mercado nacional.
e Estrategia de competitividad

La estrategia competitiva sera el conjunto de acciones ofensivas o defensivas que permiten
mantener la posicion competitiva de la empresa en el sector ambiental/agricola, mejorar segin la
determinada politica de desarrollo o buscar una nueva posicion dentro o fuera del sector de la

actividad, para obtener un mejor rendimiento del capital invertido.
Las estrategias competitivas basicas segun la naturaleza competitiva consideran las siguientes:

e Liderazgo de costos
e Diferenciacion

e Segmentacion o especializacion
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Liderazgo en costos: determina ser lider en costes en el sector, por lo cual se llevaran a cabo todas
las acciones que logren producir y vender a un costo menor. De esta forma Microfarming estudiara
y buscara la forma de reducir los costos propios que la operacion genera de modo que puedan
reducir el precio de venta al publico.

Diferenciacion: se orienta hacia los mercados a atender las necesidades y caracteristicas del
consumidor potencial. Los métodos para diferenciar un producto de su competencia suelen ser
variados, los aportes tecnoldgicos, disefio de imagen y marca, ademas del servicio de postventa,

son algunos ejemplos.

En este &mbito la empresa Microfarming se encuentra estructurando un agresivo plan de ventas
enfocado en los productos y servicios ambientales/agricolas fortaleciendo el proyecto “Mi primer

huerto” un producto emprendedor que ha desencadenado grandes expectativas en el mercado.

Segmentacion: esta tercera estrategia consiste en buscar un enfoque competitivo reducido o
dirigido hacia un segmento del mercado. La empresa que logra una alta segmentacion o gran
especializacion puede estar en condiciones de conseguir un rendimiento superior a la media

sectorial o de su grupo estratégico ya sea por el enfoque de costes o por la diferenciacion.

3.1.9.2 Plan de marketing y publicidad

El plan de marketing se estructura con el fin de detallar todas las medidas necesarias para lograr
un objetivo especifico en el mercado. En el caso de la empresa Microfarming se direccionara hacia

los productos y servicios financieros que oferta.
3.1.9.3 Marketing mix

Producto/Servicio: Entre los productos que actualmente se encuentran en el portafolio de
Microfarming estan: Tricho-Agro, Bio-Insect, Nema-Bio, Bacter-Plus, Tri-Ambient, y con
respecto a los servicios podemos escoger: agricola, alimenticia, laboratorio-agropecuario,

ambiental y asesoria técnica.

Precio: los precios de los productos/servicios en el mercado ecuatoriano al momento se
encuentran un poco inestables debido a la pandemia que esta afectando a la poblacién mundial
por lo que han tenido leves reajustes debido a las condiciones politicas y econémicas que estamos
atravesando. Es necesario indicar que la competencia ha tomado como referencia los precios
establecidos por Microfarming debido a que al contar con productos de calidad y servicios
innovadores han establecido precios que influyen positivamente en aquellos productos grises al

generar mayores ingresos econémicos.

91



Distribucion: en lo que respecta a la comercializacion de los productos/servicios de
Microfarming se ha determinado la importancia de manejar un departamento de promocion y
ventas que gestione de manera adecuada la forma de llegar directamente hacia los clientes y buscar
nuevas formas de respaldar y reforzar el trabajo realizado a través de distribuidores y almacenes.

Publicidad: para la promocion y distribucion del portafolio de productos/servicios de
Microfarming se ha determinado conveniente realizar un manejo de la publicidad que incluye los

siguientes puntos:

e Transmision radial.

e Anuncios en revistas inmobiliarias, agropecuarias y prensaescrita.
e Participacion en ferias inmobiliarias y agropecuarias.

e Entrega de volantes y promocion puerta a puerta.

e Atencion personalizada a los clientes a través de visitas en sus sitios de trabajo.

Promocién de ventas: en lo que respecta a la labor del area de ventas las actividades y técnicas
gue han adoptado y se han ejecutado son las siguientes:

e Venta consultiva.
e Promocion a través de catalogos.
e Promocion en planos de los bienes inmuebles.

e Atencion personalizada a los clientes en sus sitios de trabajo o domicilio.
Servicio: en la actualidad Microfarming realiza la promocion y venta de la siguiente forma:

e Una vez identificado el cliente y su requerimiento, se realiza la visita respectiva para la
explicacion del uso y funcionamiento del producto/servicio que desea adquirir.

e Si la respuesta ha sido positiva y el cliente demuestra su interés por el producto/servicio
ofertado, se planifica demostraciones, visitas de campo y actividades relacionadas con el
bien/servicio de interés.

e Una vez concretada la venta se procede con la entrega o instalacion y se procede a planificar
el servicio post-venta.

3.1.10 Balance SCORECARD
El balance scorecard o modelo de mando integral convierte a las estrategias obtenidas

anteriormente en objetivos y metas aplicables con el fin de maximizar/optimizar las fortalezas-

oportunidades y disminuir los efectos/riesgos de las debilidades-amenazas.
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Tabla 43-3: Balance Scorecard

Mapa Estratégico

Cuadro de mando integral

Plan de accién

venta de sus
productos,
nimero de
convenios

registros

comercializacion
de los productos
y servicios de la

empresa.

administrativa

direccion,
teléfonos, sitios

web, firmas, etc.

Objetivo Indicador Meta Responsable Iniciativa Presupuesto
) NUmero de Registro de . . . o
Asociarse con o . En Zoom el modo gratuito permite reuniones individuales
. asociaciones Departamento de | reuniones, . L . .
empresas privadas y ) ilimitadas, pero limita las sesiones grupales a 40 minutos y 100
) concretadasen | 10 gestion alianzas, y o )
para ampliar el o . ] participantes. Los planes pagados comienzan en 15$ por mes por
. . temas de administrativa listados de
nivel productivo y host.
produccion. actores.
Apoyarse en las
plataformas del
ministerio de Porcentaje de
industrias y proyectos Departamento de »
. . Informacién ’ )
productividad desarrollados 80% gestion La asesoria gubernamental es gratuita.
. . o documentada
MIPRO para el con influencia administrativa
. desarrollo de publica.
Perspectiva | Incremento
) ) ) proyectos
Financiera | de ingresos i
agricolas
Mantener
convenios  con|
o Numero de .
empresas publicas . Registro
. espacios
y privadas para . permanente de . o . o
. | designados para . Los registros, inscripciones y convenios con empresas pUblicas no
utilizar  espacios L Departamento de | convenios con . . . .
o la exhibicion y N . tienen costo. Con empresas privadas los precios oscilan de 50 a

de exhibiciény 10 gestion datos especificos,

1000 dolares dependiendo el tamafio de la localidad, el tipo ferial, y

el tiempo.
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Reinyeccion  de
capital para

proyectos

% de incremento

de capital

75%

Departamento de
gestion

administrativa

Crear cajas de
ahorro que
financien a los
socios créditos
con los cuales se
pueda reinvertir
en recursos de la
empresa y
mantener el éxito
de los proyectos
internos.
Registros de
ingresos en la
cuenta.

Se forma a partir de un capital menor o igual de 500$, multas y

aportaciones mensuales.

Escalabilidad

nacional

Numero de
estudios

elaborados

Departamento de
gestion

administrativa

Estudio de
factibilidad para
la apertura de
nuevas sucursales
en donde se
evidencie mayor

demanda

Las asesorias privadas para la elaboracion de un estudio de

factibilidad empresariales tienen un costo de 25 $ la hora.
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Perspectiva

Comercial

Servicios

innovadores

Conocer las
condiciones,
impuestos,
tratados,
estandares de
calidad, colores,
tipos de
embalajes, etc., de
cada pais para el
ingreso acertado

de productos.

% de
cumplimento de
condiciones
(normas,

estandar, etc.)

60%

Departamento de
gestion

administrativa

Se puede obtener
asesoramiento
gratuito en la
empresa DHL y
acerca de los
formularios de
declaracion DAE
y DAS en
SENAE. Ademés
el envio de
muestras de
productos es una
estrategia asertiva
mediante sitios
que conocen el
tipo de
comportamientos,
gustos y
necesidades de
las personas
como E-
commerce,
Amazon, B2C
donde clientes y
productores
obtienen
experiencias

enriquecedoras.

El registro y asesoria en SRI, SENAE, DHL, Empresas Altamente
Exportadoras (ALTEX), Empresas de Comercio Exterior (ECEX)

no tienen costo.
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Visualizar y

realizar nuevos

Obtener las
certificaciones de

Agrocalidad para

Las certificaciones tienen un costo de: Instruccion a ingenieros
agrénomos o carreras afines(agricola, agropecuario, agroforestal y
bidlogo) en elaboracién de analisis de riesgo de plagas 420%;
Instruccion a ingenieros agronomos o carreras afines(agricola,
agropecuario, agroforestal y bidlogo) en temas de fitosanidad

agropecuaria 262$; Registro, ampliacion de actividad de personas

modelos de NUmero de Departamento de | el comercio en el o )
] ] o . ) naturales o juridicas como: fabricantes, formuladores, envasadores,
negocio mediante | certificaciones | 10 gestion exterior ) o )
» . . . i importadores, exportadores, distribuidores,aplicadores aéreos y
la proyeccion de acreditadas administrativa | asegurando asi la o )
. terrestres de plaguicidas y productosafines de uso agricola 1048$;
plataformas web calidad de los . o
] ] Instruccion para reconocimiento a responsables yrepresentantes
internacionales. productos y ) o o
. técnicos para productos plaguicidas y veterinarios, personas
servicios. o .
naturales o juridicas encargadasde la conduccion de pruebas de
eficacia de productosagropecuarios y representantes técnicos para
productosplaguicidas y veterinarios 262$.
Realizar
publicidad en
redes sociales
o NUmero de
describiendo los
personas .
productos de Estadisticas y
) alcanzadas, . )
manera llamativa. | fichas especificas o ) ] )
nimero de . Las publicaciones en redes sociales son gratuitas pero existe el
) Mantener una ) ) Departamento de | que arrojan las o ) ] o
Perspectiva | Desarrollo | interacciones servicio de facebook-instagram donde segun un puablico objetivo se
. tienda en linea ya 400 ventas y plataformas de
Procesos interno totales, nimero alcanza a més personas el costo minimo de promociones es 1 $, las

sea en redes
sociales o sitios
web en el cual a
través de la
publicidad se
promocionan los

productos y

de personas que
hicieron clic en
los enlaces

publicados

comercializacion

redes sociales y
paginas web

automaticamente

paginas web tienen un costo anual de host aproximado de 200$.
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servicios que
brinda la empresa,
implementando a
su vez facilidades
de pago y
entregas
utilizando tarjetas
de crédito y
débito en donde el
cliente puede
financiarse,
asegurar su salud
(por condiciones
de pandemia
covid-19,
distanciamiento
social), y a su vez
promaocionar sus

productos.

Adherir el
presente plan
estratégico, al
plan de accion, y
plan
presupuestario de
la empresa, en
base una correcta
integridad del

sistema de

Tiempo
requerido para
hacer efectivo el
plan estratégico

2 meses

Departamento de
gestion

administrativa

Informacién

documentada

Las asesorias privadas para la elaboracion de planes empresariales

tienen un costo de 10 $ la hora.
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administracion,
los recursos y la
asignacion de

responsabilidades.

Crear un plan
para la direccion

de la empresa en

base al | Tiempo
presupuesto, los| requerido para Departamento de N ; ] N )
] y Informacién Las asesorias privadas para la elaboracion de planes presupuestarios
materiales, mano | efectuar el plan | 2 meses | gestion .
L . . documentada tienen un costo de 10 $ la hora.
de obra y | para la direccion administrativa
magquinaria a | de la empresa
utilizar, con
tiempos y metas a
establecer.
Elaborar una
evaluacion interna
acerca de todo el
proceso Tiempo »
] . Utilizar la
productivo que se | requerido para Departamento de .
. N herramienta . .
realiza en una efectuar la 2 meses | gestion . La herramienta VSM no tiene costo.
» . . visual Value
empresa desde el | evaluacion administrativa .
. . . stream mapping
pedido del cliente | interna

hasta la entrega
del producto o

servicio para
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disminuir
aspectos que
reducen y
entorpecen el

flujo de valores.

Disminucion de
gastos
innecesarios, los

gastos personales

Clasificar los
gastos desde fijos
obligatorios

como servicios

basicos,
superan las % de gastos ) y
) ) ] Departamento de | alimentacion,
ganancias innecesarios que y
o 20% gestion cuotas, hasta
recibidas, es alli | la empresa ha o
. administrativa gastos
donde se plantea | realizado ) ]
innecesarios
controlar gastos .
. ) COMO accesorios,
innecesarios y . }
joyeria,
fomentar el .
perfumeria,
ahorro. . ;
jugueteria, etc.
Porcentaje de Definicion de o ) ) ) .
o o o La actualizacién de informacion e inventarios puede tomar alrededor
Eliminar servicios | servicios procesos y . .
) o de 15 dias 200$ correspondiente al proporcional del mes del
obsoletos, desde | efectivos: Departamento de | procedimientos . y o
o » trabajador. Y para la elaboracion de procesos y procedimientos 1
el 2012 no sean | servicios 80% gestion para mantener

actualizado los

inventarios, etc.

totales/servicios
obsoletos

eliminados

administrativa

claras las
actividades que

se realizan en la

mes 4003 correspondiente al proporcional del mes del trabajador.
Las asesorias privadas para la implementacion de procesos y

procedimientos tienen un costo de 10 $ la hora.
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empresa

Perspectiva
Aprendizaje
y
Desarrollo

Formacion

participativa

Reunir un
colectivo de
firmas para que se
investigue los
procesos de
compras publicas

NUmero de Departamento de

en los cuales se ) y = . o .

) ) firmas 100 gestion Oficios El trabajo de campo en un dia sabado tiene un costo de 30$.

evidencia un . S

. conseguidas administrativa

indice de

Percepcion de la

Corrupcion de 34

sobre 100 en

transparencia del

sector publico

Pedir a las

autoridades La realizacion de oficios y peticiones no tienen costo, pudiendo ser

municipales que ) enviados al correo electrénico: denunciasamc@quito.gob.ec o a
Ndmero de Departamento de ] )

se controlen estos o N . través de los teléfonos 395 2300 ext. 28206, o por el portal de
peticiones 10| gestion Oficios o o .

sectores con o ) servicios ciudadanos serviciosciudadanos@quito.gob.ec, o
entregadas administrativa

evaluaciones de
calidad de

productos

https://serviciosciudadanos.quito.gob.ec/PAM_movil/Quejas.aspx.

Sin costo.
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Acceder a
capacitaciones
que ofrece el
MAGAP para el

% de
participantes

capacitados,

desarrollo Numero de

productivo sin capacitaciones
impacto efectuadas

ambiental

100%

Departamento de
gestion
administrativa

Certificados

avalados

Las capacitaciones que ofrecen empresas gubernamentales no

tienen costo.

GESTION DE PLANIFICACION ESTRATEGICA

3423,00

Realizado por: Guacho, J. 2020

La planificacion estratégica tiene como base principal el analisis FODA, con el cual se puede dirigir y controlar acciones a futuro, la anticipacion y

reaccion a cambios se da de manera gradual en las organizaciones con un estudio determinado, el cual ayudara a la toma de decisiones a corto, mediano

y largo plazo, para el desarrollo integral de la empresa, con proyeccion principal al aumento de ventas y liquidez en la organizacion.
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Tabla 44-3: Tiempo estimado de realizacion

Perspectiva Financiera Asociacion con empresas
Desarrollo de proyectos
Convenios para utilizar espacios de exhibicion y venta
Reinyeccion de capital
Perspectiva Comercial Estudio de factibilidad para la apertura de nuevas
sucursales
Conocimiento de condiciones exportacion (normas,
estandar, etc.)
Obtener las certificaciones de Agrocalidad para el
comercio
Perspectiva Procesos Publicidad en redes sociales
Adherir el presente plan estratégico al plan de accion y al
plan presupuestario
Crear un plan para la direccion de la empresa
Evaluacién interna
Clasificacion de los gastos
Eliminar servicios obsoletos
Perspectiva Aprendizaje y Reunir un colectivo de firmas para que se investigue los
Desarrollo procesos de compras publicas
Peticiones entregadas almunicipio
Acceder a capacitaciones MAGAP

3 meses
6 meses
3 meses
3 meses

6 meses

4 meses

1 afio

1 mes

2 meses

2 meses
2 meses
1 mes

2 meses

2 meses

2 meses

1 afio

Realizado por: Guacho, J. 2020
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CONCLUSIONES

El andlisis de situacion actual de la empresa MICROFARMING CIA. LTDA. present6 una
carencia de estructura empresarial, es decir, no cuenta con jerarquia, personal capacitado,
manual de funciones, estrategias integrales, lo que da como resultado la mala organizacion en
todas las areas de la empresa y pérdida de clientes; ademas cuenta con un segmento pequefio
de mercado, el cual limita sus ventas y utilidades, y con la creciente demanda del producto ha

incrementado la competencia de manera significativa resultante en la desventaja posicional.

Al investigar la referencia historica, vision, mision, valores, y objetivos corporativos de la
empresa MICROFARMING CIA. LTDA. se evidencié la falta de actualizacién de
componentes puesto que desde su apertura (hace 10 afios) no se han evaluado metas ni se ha

dado seguimiento a las actividades realizadas.

Al reformular los elementos caracteristicos de la empresa MICROFARMING CIA. LTDA,,
ajustados a los cambios y necesidades actuales de la sociedad segun estrategias planteadas
permite a la empresa enfocar sus esfuerzos y recursos con el fin de tomar mejores decisiones

y obtener resultados lucrativos a largo plazo, asegurando el futuro empresarial y productivo.
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RECOMENDACIONES

El dafio econdmico podria ser persistente sin medidas preventivas, puestos de trabajo pueden
verse afectados y los balances financieros sin una correcta direccion administrativa podrian
presentar el quiebre de la empresa por esta razdn es necesario realizar planes de gestion,
accion, presupuestarios, y estratégicos con el fin de adaptarse al cambio obligatorio
concebido, a las nuevas necesidades de los clientes, evolucionando, actualizando y renovando

sus productos y servicios.

La mejor forma de optimizar y potenciar una empresa es analizar los pros y contras que se
mantienen, es asi que se debe considerar la informacion contenida en el presente proyecto
para que los procesos productivos sean innovadores, incentivando el desarrollo productivo,
solventando las amenazas evidenciadas, disminuyendo la tasa de insatisfaccion de los

participantes y logrando el posicionamiento de marcas con vistas a la rentabilidad del negocio.

Se recomienda utilizar ampliamente las estrategias planteadas en el presente proyecto
investigativo con el fin de tomar mejores decisiones organizacionales adecuadas al mercado
actual, las nuevas necesidades, el pensamiento de ahorro, e inversiones aplazadas.
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ANEXQOS
Anexo A: Modelo de encuesta dirigida a los clientes

ENCUESTA DE LA EMPRESA MICROFARMING CIA.
LTDA. DIRIGIDA A LOS CLIENTES

Objetivo: La presente encuesta tiene la finalidad de recolectar informacién para la elaboracién de un plan
estratégico de la empresa MICROFARMING CIA. LTDA. dedicada al expendio de soluciones integrales para el
agro y el ambiente en la ciudad de Quito

Género

Femenino

Masculino

Edad

De 20-30

De 30-40

De 40-50

De 50-60

De 60-70



Nivel de instruccion

Educaconbasica

Bachillerato

Mercer Niven

Postgrado

tConoce usted a MICROFARMING CIA LTDA?

Si

tConoce usted sabre la mision. vision y objetivos de MICROFARMING CIA LTDA?

Si

¢ Esta de acuerdo en que MICROFARMING CIA. LTDA. difunda su mision y vision para una mejor
aceptacion con sus cTientes?

Si

¢, Conoce usted la existencia de lapagina web y las redes sociaTes de MICROFARMIFIG CIA. LTDA.
donde se evidencia eT giro del negocio ?

Si



¢ Concoe sabre lo: oemioios y pre quote: que ofreoe MIC GCFA PIlI G CIA. LTDA ?

¢, Sabia u:ted oue cuenta oon un area de a:e r oramierto ambiental, agrioola v de devarrcllo oe
croductos?

¢ C on cual o e los siguiente pre o uotc : de VIICROFARMING C A. .TDA. esta mas 'amilia ri zadc?

Mi primer huerto
Sri:ho egro

Bacter plus

¢Enoa:cde haberaoceoiooalganode: us ser'icios c c roductos oc nsid era que estos xcn de
calio ad?

¢.En oa:c de haber aoceoioo algano de : us ser'’icios ¢ croductos. oonsidera ustem que la atenoior
brin o ada por ftt CPO'AR VI CIA. LTDA. en de calida d?




tPiensa usted que es necesario tener una planeacion estrategica en MICROFARMING CIA. LTDA ?

tEsta de acuerdo en que la innovation de sus productos beneliciara a MICROFARMING CIA. LTDA
para veneer a la competencia?



Anexo B: Modelo de encuesta dirigida al personal

ENCUESTA DE LA EMPRESA MICROFARMING CIA.
LTDA. DIRIGIDA AL PERSONAL

Objetivo: La presente encuasta tiene |a finalidad de recolactar informacian para la creacion de un plan
astratégice de la empresa MICROFARMING ClA. LTDA. dediceda al expendio de soluciones integrales para &l
agro y eel ambiente en 2 ciudad de Quito

Genero

Femening

Masculing

Edad
30-40
40-30
30-60

60-70

Nivel de instruccion
Educacidn bdsica
Bachillerato
Tercer Mivel

Postgrado

i Conoce usted si se ha realizado una planeacion estratégica en MICROFRAMING ClA. LTDA. 7
Si

Nao



¢Pien:a u:ted que es necesaric tener una claneaoior e:trate gioa er MIC GCFA PMII G CIA. LTDA ?

¢ Estaria de acuerdo er participar en la elabcraci in de la planeacion eotrategica de VIICR6FARMING
CIA.LT3A?

¢MICEOFAEIV NG CIA..T3A.la objeti osale: cualeo quiere llegar amedianoy large
clazc?

¢MICEOFAEIV NG CIA. .T3A. cuenta cor un models de gestiin administrati'.’c?

¢En cue a:ce otco pcoria mejorar MICR6FA PMING CIA. LTDA ?

Pr.°*.°ntccion de los proc u:-o:.

Asssoramiento vy capacitacion permanents sobre los productos.

Evaluacion y desemperio del personal.

Manuzl de funciones, procesos, normas de calidad v seguridad.




tConcece usted las estrategias implementadas de MTCROFARMING CIA. LTDA.?

Siempre

Casi s iempre

Aveces

t Existe una base de datas sabre la safida de productos en MTCROFARMING CIA. LTDA. ?

tComo caTilicaria usted Ta irrfraestructura. maquinaria, Taboratorio y equipos de MICROFARMING CIA.
LTDA ?

Muy buerto

Bueno

Regular

Mayo

tConoce usted las actividades especificas que tiene que reaTizar en su puesto de trabajo?



Anexo C: Modelo de Entrevista

ENCUESTA DE LA EMPRESA MICROFARMING CIA LTDA
DIRIGIDA A LOS CLIENTES Y PERSONAL DE LA EMPRESA MICROFARMING CIA LTDA

OBJETIVO: LA PRESENTE ENCUESTA TIENE LA FINALIDAD DE RECOLECTAR INFORMACIOM PARA
LA CREACION DE UN PLAN ESTATEGICO DE LA EMPRESA MICROFARMING CIA LTDA DEDICA AL
EXPENDIO DE SOLUCIOMNES INTEGRALES PARA EL AGRO Y EL AMBIENTE EM LA CIUDAD DE
auiTo

PREGUNTA 1

iCual fue el motivo de la creacion de Microfarming Cia. Ltda.?

PREGUMNTA 2

iCuales son los aspectos gue hacen que Microfarming Cia. Ltda. Sea diferente a su competencia?
PREGUMNTA 3

i5e ha realizado una planeacion estratégica en Microfarming Cia. Ltda.?

PREGUNTA 4

iCudles son los factores internos de Microfarming Cia Ltda. (Fortalezas y debilidades)?
PREGUMNTA S

£En qué area Microfarming Cia Ltda. Ha trabajado mas para ser competitivo en el mercado?
PREGUMNTA &

iMicrofarming Cia. Ltda. Tiene en cuenta la satisfaccion de sus clientes con el producto final en

suUs manos?

PREGUMNTA 7

iQué le hace falta @ Microfarming Cia. Ltda. Para ser mas competitiva y abarcar mas clientes?
PREGUNTA B

iMicrofaming Cia. Ltda. Cuenta con manuales de funcidn para cada una de sus areas?
PREGUMNTA S

iExiste en Microfarming Cia. Ltda. Indicadores de gestién en los cuales se mida la eficiencia y

eficacia de todacs las actividades?
PREGUNTA 10
E_Cémo define Microfarming Cia. Ltda. Su gestion administrativa?
PREGUNTA 11
iCudles son sus metas mas importantes a largo plazo?
PREGUNTA 132

iMicrofarming Cia. Ltda. ha asignado todos los recursos para que sea una empresa rentable v

sustentable?



Anexo D: Fotografias del laboratorio

Anexo E: Fotografias del Laboratorio




Anexo F: Fotografias del producto mi primer huerto

Conun poco desol agua yamor




Anexo H: Fotografias del producto bioinsect




