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[bookmark: _Toc175073698]Planteamiento del problema
[bookmark: _Hlk173002390][bookmark: _Hlk173002421]Agroquímicos su economía es una sucursal que opera dentro de la cabecera parroquial Mata de Cacao perteneciente al Cantón Babahoyo y responde a las obligaciones tributarias con RUC 1205087040001, está en el mercado desde hace 3 años, su propietario es el Sr. Jorge Isaac Orellana Souza, pero en calidad de encargado y administrador se encuentra el Técnico en Agronomía Jimmy Paul Quinatoa Guaman. La actividad comercial de la empresa es la venta de insumos agrícolas dentro de la localidad, tales como presentaciones en litros, galones y canecas, además de ofrecer accesorios de maquinarias, repuestos, edáficos y semillas. Durante el periodo 2023 presentó las siguientes situaciones problemáticas:
[bookmark: _Hlk173002776]En la localidad de Mata de Cacao existe una alta competencia de negocios con una actividad comercial destinada a la venta de insumos agrícolas, los negocios de la competencia están mejores posicionados y consolidados tienen estructuras más amplias, ofrecen servicios para inspección de los terrenos a sus clientes, de tal forma que comprueban y dan seguimiento a la calidad de productos,  por ello la empresa en mención tiene dificultades en gran medida para la captación de clientes debido a la ausencia de personalización en estos servicios dentro del negocio y de aplicar estrategias relevantes para elevar su nivel de competencia.
[bookmark: _Hlk173002896]En ese mismo contexto, existe una carencia en el empleo de las estrategias de marketing, es decir que no promociona, publicita o aplica estrategias de contacto continuo con sus clientes, pierde la oportunidad de ampliarse dentro del mercado. En efecto no aprovecha los beneficios que proporciona el marketing y los medios de comunicación digital para que sea conocida a nivel local en estatus, ocasionando que sea una desventaja frente a la competencia posicionada y reconocida. Por lo tanto, posee una ineficiente persuasión con sus clientes es decir no genera una persuasión efectiva de manera visual, atractiva o con una llamada de acción en sus medios digitales. 
Por consiguiente, al no aplicar este tipo de estrategias de marketing concretas resulta difícil transmitir, difundir y comunicar efectivamente el valor de los productos de agroquímicos ya que los clientes esperan su efectividad, al no tener comunicado un servicio pertinente que les otorgue calidad para persuadir al cliente sobre los distintos tipos de utilidades dependiendo a que se vaya aplicar el producto y las garantías sobre los beneficios, la empresa mencionada tiene una baja participación en el mercado, desde la perspectiva de una carencia en la construcción de relación solida con el cliente, lo que ha impedido que la empresa alcance una reputación predominante por la existencia de una deficiente diferenciación, afectando así de forma negativa en la percepción, confianza, y satisfacción que tienen los clientes.
[bookmark: _Hlk173002962]En tal sentido la empresa reflejo un deficiente contacto con los clientes lo que condujo a una desventaja, desde la perspectiva que posee canales de comunicación como WhatsApp para contactarse de manera directa y Facebook con una página que no contiene mucha interacción con los clientes, su última interacción fue en el año 2021, es decir se encuentran inactivos en comunicación dinámica a través de los medios que emplean, creando en cierta medida ser poco reconocidos, no demostrar la calidad de servicio y por ende pérdida de clientes e insatisfacción.
[bookmark: _Hlk173003035]Dentro de este marco es fundamental para las empresas con esta actividad comercial brindar a sus clientes una buena asesoría a cerca de los productos que ellos adquieren, esta empresa presenta una ausencia de asesoría sobre los productos agrícolas, los cuales requieren de un seguimiento especial tanto en clientes que adquieren grandes compras de productos para poder desarrollar su sembrío y posterior mantenimiento de la producción como a los pequeños agricultores para aumentar el sentido de fidelización. Siendo así que la poca existencia de la comunicación con los clientes y el no contacto frecuente genera desconfianza afecta la reputación de la empresa. 
[bookmark: _Toc172308641][bookmark: _Hlk172562986][bookmark: _Toc175073699]Justificación
[bookmark: _Hlk173003187]La presente investigación resulta pertinente porque al identificar la problemática respecto a la gestión del marketing donde no se aplican procesos adecuados en el contacto continuo con los clientes, genera una falta de aprovechamiento sobre esta ventaja competitiva, es decir que al existir poca presencia ante la competencia mejor posicionada dentro del sector, resulta perjudicial para la empresa en el sentido monetario, no solo estaría desperdiciando la oportunidad de generar más utilidad y beneficios, posteriormente también arriesga en el largo plazo la estabilidad del negocio.
De este modo, con la investigación ejecutada se logre dar las recomendaciones efectivas para que con base en la recopilación de información se puedan tomar las decisiones operativas estrategias posteriores en el corto, mediano y largo plazo. Desde la construcción de una relación sólida con el cliente y además se logre alcanzar una reputación predominante por la diferenciación de productos alcanzando una percepción de confianza y satisfacción. Siendo el marketing estratégico un término esencial para las empresas y su desenvolvimiento en el mercado y entorno competitivo.
El desarrollo de este trabajo beneficia a la empresa, para que la misma a través de los datos obtenidos y posteriormente las  recomendaciones en el análisis sobre los clientes y necesidades específicas por los medios de comunicación digitales sean herramientas de gran utilidad para el empleo de decisiones estratégicas, por consiguiente, tenga bases sólidas fundamentadas y determine las acciones estratégicas con conocimiento frente al posicionamiento de la competencia  con la situación de la empresa, con la finalidad que se obtengan resultados en el aumento de su eficiencia operativa para mejorar el estatus, posicionamiento y fidelización dentro de la localidad 

[bookmark: _Toc172308642][bookmark: _Hlk168315648][bookmark: _Toc175073700]Objetivos
[bookmark: _Hlk173003360]Objetivo General
[bookmark: _Hlk168408043]Analizar la gestión del marketing de Agroquímicos "Su Economía" en la parroquia Mata de Cacao del Cantón Babahoyo durante el periodo 2023, aplicando técnicas de investigación, para proponer recomendaciones que ayuden a posicionarse estratégicamente en el mercado
Objetivos específicos
· Identificar la percepción de los clientes del mercado local aplicándoles una encuesta para conocer el grado de satisfacción de los clientes y las oportunidades de fidelización con la empresa
· Examinar el posicionamiento de la empresa mediante la matriz FODA para determinar la situación de la empresa
· Recomendar alternativas que permitan mejorar la gestión del marketing en la empresa Agroquímicos “Su Economía” 







[bookmark: _Toc172308643][bookmark: _Hlk173003402][bookmark: _Hlk172563051][bookmark: _Toc175073701]Línea de investigación
[bookmark: _Hlk173003454]El estudio de caso tiene por tema la Gestión del marketing de Agroquímicos "Su Economía" en la parroquia Mata de Cacao del Cantón Babahoyo periodo 2023, es una valoración sobre la situación competitiva en la que se analizan aspectos que influyen en la percepción del cliente al final del periodo, en el que se indagó la gestión que desarrolla la empresa respecto al marketing  para sugerir recomendaciones que ayuden a posicionarse de manera estratégica en el mercado, por tal razón este estudio se vincula con la línea de investigación denominada:  Gestión financiera, administrativa, tributaria, auditoria, control y en la sublinea marketing y comercialización, correspondiente a los argumentos que se detallan a continuación: 
[bookmark: _Hlk173003535]En relación a lo expuesto, este estudio de caso se enmarca dentro de la sublinea marketing y comercialización, debido a que la variable que se contextualiza para emplear el estudio es la gestión del marketing dentro de una institución privada considerando los aspectos de comunicación y posicionamiento que dispone la empresa en mención, ya que de acuerdo a las actividades ejecutadas en la perceptibilidad del mercado se pueden implementar mejoras e identificar oportunidades destinadas al crecimiento, utilizando las herramientas tecnológicas para contribuir en la gestión 
[bookmark: _Hlk173003584]Por consiguiente, en el contexto del proyecto que articula con el estudio de caso en mención, de acuerdo a las practicas preprofesionales desarrolladas, es la aplicación de procesos administrativos o comerciales en el sector publico y privado bajo supervisión docente, en relación a la idea el estudio se menciona debido a la indagación sobre una institución privada y su gestión en este caso de marketing identificando la percepción del cliente, posicionamiento de la empresa y oportunidades de mejora de fidelización y comunicación con sus clientes, por los medios sociales que emplea y  a su vez recomendaciones de posicionamiento competitivo en el ámbito local. 
[bookmark: _Toc172308644][bookmark: _Hlk172563089][bookmark: _Toc175073702]Marco Conceptual
[bookmark: _Toc175073703]Concepto de Marketing
El concepto del marketing abarca un mecanismo de índole social y administrativo por medio del cual los sujetos, individuos y grupos logran obtener una respuesta sobre sus deseos y necesidades intercambiando productos por  un valor, el marketing también ofrece alternativas para las necesidades de los seres humanos una buena conceptualización de esta son las pirámides de Maslow, describe básicamente como las personas tienden a satisfacer sus necesidades básicas y sus deseos más elevados, ya que existen 5 niveles y los primeros se denominan necesidades primordiales para la persona. (Zamarreño, 2020)
De esta manera es pertinente indicar que el marketing abarca una función primordial en el desempeño de una organización, puesto que mediante este procedimiento se busca segmentar de manera más específica a los clientes y comprender sus necesidades, vinculándose y obteniendo como resultado la satisfacción del mismo por el producto o servicio.
[bookmark: _Toc175073704]Objetivos de Marketing
El principal objetivo del marketing se focaliza en atraer a los clientes y segmentarlos, sin embargo, para desglosar el cumplimiento de este objetivo se puede planificar a través de cuatro puntos claves para una empresa de tamaño micro y macro para que al implementar se obtenga una conveniente reputación de la marca, incremento de los clientes, fidelización más precisa y una intensificación de los beneficios económicos. (Eu Mediterrani, 2020)
[bookmark: _Toc175073705]Lograr una Buena Reputación de la Marca: 
Para una empresa el reconocimiento que los clientes tengan respecto a la misma es un elemento clave, si la imagen no logra el alcance positivo esperado el cliente potencial no se transformará o pasará a ser un cliente real, además no será un cliente fidelizado. Por lo expuesto es significativo para las empresas y organizaciones que se dedican a la venta de productos o servicios gestionar la mejor reputación con los clientes y en estatus general. 
[bookmark: _Toc175073706]Aumentar el Número de Clientes: 
El crecimiento destacado de una empresa guarda un vínculo directo con el aumento en el número de clientes, en esta proporción siendo un objetivo directo del marketing ejecuta acciones que motiven a las personas o demás organizaciones a un convencimiento sobre el producto o servicio que se ofrece, sean por factores que juegan un papel importante como la calidad y precio. Por consiguiente, las ventajas competitivas como estrategias que se suman al cumplimiento del objetivo para asociar al público real y englobar la satisfacción de sus necesidades. 
[bookmark: _Toc175073707]Fidelizar a los clientes: 
La duración de la relación entre el cliente y la empresa va a depender en cierta medida de la calidad de satisfacción que sea brindada al mismo, no solo se trata de atraer al cliente sino de mantener una comunicación continua para conocer la percepción, cambios en sus gustos, preferencias y necesidades para fortalecer los mecanismos de fidelización.
[bookmark: _Toc175073708]Obtener más ventas:    
Este punto es un resultado condicionado desde el cumplimiento de los objetivos anteriormente mencionados, por ende, si se gestiona una imagen positiva en la reputación de la marca, se aumentan los clientes, se logra fidelizarlos una empresa obtendrá ganancias al existir más personas dispuestas a comprar transformándose en mayores beneficios económicos. 
[bookmark: _Toc175073709]Gestión de Marketing 
Entre los procedimientos que ejecuta una empresa se encuentra la gestión del marketing, involucrando las diversas estrategias de marketing para lograr efectividad en la identificación de las necesidades de los clientes con el objetivo de agregar valor al producto o servicio que oferta una empresa. (Gómez , 2022)
En ese sentido el enfoque de la gestión del marketing tiene un gran peso e importancia para una empresa, teniendo en cuenta el desarrollo tecnológico para obtener mejores y nuevas alternativas para incrementar las ventas y además utilizar como herramienta de fidelización, tener un tipo de audiencia estratégicamente segmentada originando nuevos contenidos con el entorno digital, es importante que las empresas sepan el valor proporcional del marketing ya que las empresas crean valor con los clientes directamente por lo que su objetivo principal es satisfacer sus necesidades tanto como cliente-consumidor. (Basantes, 2023)
La organización para dar cumplimientos a los objetivos comerciales necesita del marketing como un componente crucial y decisivo, esto quiere decir que las estrategias de marketing tienen una importancia sustancial en cualquier análisis o situación que esta vista en la empresa, para esto se debe considerar todo potencial y estrategia importante para poder alcanzar los objetivos de una manera clara y determinante. (Merchán, 2024)
[bookmark: _Hlk171363500][bookmark: _Hlk173003822]Por lo tanto, se aborda la gestión del marketing porque es a través de esta variable que las empresas pueden adecuar e identificar las oportunidades no solo enfocadas a la venta, sino involucrar también el posicionamiento con objetivos que busquen lograr la satisfacción de los clientes (relaciones sólidas, fidelización).
[bookmark: _Toc175073710]Importancia de la Gestión del Marketing en la Empresa
Las PYMES enfrentan el desafío de la naturaleza cambiante del mercado y la necesidad de una innovación eficiente y exitosa, ya que el marketing creativo es un factor crucial en este proceso para las empresas existen diversas filosofías sobre la gestión de marketing y más aún en su importancia en la empresa, la definición original como el pensar del marketing y como influye en las empresas tanto positivo o negativamente, por ende, el marketing facilita a la entidad a identificar las necesidades de los usuarios y mediante las estrategias aplicadas logran un fortalecimiento a la marca. (Haro, Casanova, & Espinoza, 2022)
[bookmark: _Hlk171363554]Por consiguiente, al ejecutar una buena gestión de marketing las empresas pueden aportar de manera beneficiosa a la gestión de ventas. La actividad de la venta es una función que forma parte del proceso sistemático de la mercadotecnia generando en los clientes la motivación hacia la creación del intercambio, también que es en este punto, donde se hace efectivo el esfuerzo de las actividades como la investigación de mercado, decisiones sobre el producto y decisiones de precio, la tecnología juega un papel importante en el ámbito de las ventas modernas ya que se implementan actualmente estrategias que tengan al cliente en tendencia. (Mora et al , 2022)
[bookmark: _Toc175073711]Beneficios 
· Eficientes posibilidades para ejecutar la venta orientando las 4 p en estrategias de producto, precio, plaza y promoción hacia los clientes potenciales 
· Focaliza el progreso de nuevas oportunidades para el negocio por medio de segmentos para posibles clientes  
· Eficacia y eficiencia de los conductos o medios de distribución desde la perspectiva de mejorar la ventaja competitiva 
· Mejora la viabilidad de productos y servicios con mejores adaptaciones a las necesidades de los clientes. (Foullon, 2020)
[bookmark: _Toc175073712]Tipos de Marketing y Estrategias 
Existen diversas técnicas desde el ámbito del marketing que se pueden implementar por parte de las empresas, el propósito de estas estrategias de marketing es buscar la efectividad en investigaciones metódicas para comprender a los consumidores (Laoyan, 2024). Algunos tipos de estrategias que se pueden considerar para desarrollar dentro de la empresa son: 
[bookmark: _Hlk171363563][bookmark: _Toc175073713]Marketing digital
Es el uso de plataformas y herramientas online como herramientas de sitio web, redes sociales, y correos electrónicos todo esto con el fin de promocionar productos directamente a los clientes.
[bookmark: _Toc175073714]Marketing de contenidos
Es una estrategia que se basa en crear y distribuir contenido muy importante para atraer a los clientes o público de manera general con el fin de mejorar la rentabilidad.
[bookmark: _Toc175073715]Marketing de redes sociales
Esta estrategia se basa en utilizar las plataformas mas activas en el mundo virtual como Facebook, Instagram, Twitter, Tik Tok todo esto con el fin de construir relaciones con sus productos y promoverlos y que la marca tenga mas visibilidad adaptada a la tendencia del momento.
[bookmark: _Toc175073716]Marketing de Influencers
Se basa en colaborar con personas influyentes en el mundo de las redes sociales para promocionar el producto y darse a conocer en el mercado, ya que ellos generan una interacción con sus seguidores y a su vez dan a conocer la marca.
[bookmark: _Toc175073717]Marketing Digital 
El marketing digital como un componente en la gestión del marketing es aquel que posibilita la obtención de parámetros relacionados al mercado como opciones que se pueden manejar para enfocar a los integrantes de la empresa es decir el talento humano en conjunto con los clientes, mejorando el servicio que se ofrece en la atención al cliente. Además, con el transcurso del tiempo la cultura de búsqueda derivada del marketing digital ha cambiado mucho en los últimos años, posibilitando la mejora continua y la innovación como factores de éxito en todas las áreas que conforman la empresa, que va desde la gestión de la producción hasta la consecución de un buen talento humano para establecer las medidas de comunicación lo que conlleva a una cultura y conciencia colocada en el cliente. (Núñez & Miranda, 2020)
El marketing digital o también conocido como telemarketing, marketing online es el concepto que abarca todas las ejecuciones en acciones y estrategias publicitarias en los medios y canales que se utilizan a través de internet. Facilitando un conjunto de herramientas diversas que incluyen acciones con coste cero hasta las estrategias más complejas. Por ejemplo, Los buscadores, como Google, Yahoo o Bing, son herramientas que permiten a los usuarios de internet encontrar contenidos con mayor facilidad. (Jara, Barzola , & Avilez , 2019)
[bookmark: _Hlk171363589][bookmark: _Hlk170649762]Las distintas estrategias del marketing digital se han convertido en un instrumento de carácter relevante para que los usuarios “se mantenga actualizados de los procesos de compra y venta de los bienes y servicios, además de que provee a la empresa con varios beneficios como es en el incremento en las ventas, mejorar su posicionamiento, aumentar su nivel de competitividad y rentabilidad (Encalada et al., 2019)
[bookmark: _Toc175073718]Empresa de Agroquímicos 
Los agroquímicos desempeñan un papel fundamental en la industria agrícola debido a su importancia en la mejora de la productividad y la protección de los cultivos. Los químicos utilizados para este fin, incluyen fertilizantes y pesticidas, permitiendo un aumento en la producción de alimentos al proporcionar nutrientes esenciales para las plantas y promover un crecimiento saludable. Los fertilizantes, por ejemplo, suministran los elementos necesarios, como nitrógeno, fósforo y potasio, para asegurar un desarrollo óptimo de los cultivos y maximizar su rendimiento (Amoquimicos, 2020)
Las empresas destinadas a la actividad comercial de agroquímicos mantienen una realidad enfocada en la existencia de una buena educación sobre el uso adecuado de agroquímicos para el éxito de los negocios, que permitan de esta manera a los agricultores tener demostraciones y acciones en el resultado de la producción y obtener testimonios valiosos que permitan fortalecer la confianza y credibilidad de los productos empleados 
[bookmark: _Hlk171363615]El empleo y uso de técnicas por ejemplo la de publicidad para de insumos agrícolas implica patrones de publicidad tradicional y publicidad digital , solo que en este caso aplicados a un público objetivo, en este caso el agricultor o inversor agrícola, y diseñados alrededor una estética campestre y rural además, es crucial adaptar los mensajes para que resuenen con las experiencias y desafíos específicos de este sector por lo que las campañas deben enfatizar no solo los beneficios económicos y de rendimiento de los productos, sino también su impacto en la sostenibilidad y salud del suelo (Selman, 2017).
[bookmark: _Hlk171363624]El marketing digital para agroquímicos emplea la aplicación de estrategias y tácticas de marketing online específicamente diseñadas para el sector agrícola por lo que esto incluye el uso de herramientas digitales como sitios web, redes sociales, correos electrónicos y publicidad en línea para llegar a agricultores e inversores agrícolas además las campañas de marketing publicitarias y de manera digital permiten a las empresas de agroquímicos segmentar y personalizar sus mensajes para diferentes audiencias, facilitando una comunicación más efectiva y directa. (Duque H. et al., 2020)
[bookmark: _Toc175073719]Posicionamiento de una Empresa
El posicionamiento de una empresa está compuesto por elementos básicos como son definir el mercado meta del negocio y obtener beneficios diferenciales en la mente del consumidor. Además de que el posicionamiento se encuentra moderado por principios de conservación que abordan las necesidades de los clientes como una estrategia elemental en la empresa. Todo lo expresado como un compromiso para generar la confianza adecuada para atender las diversas percepciones que se crean o desarrollan en los clientes. Por ende, una estrategia direccionada al posicionamiento debe impulsarse para exponer una mejor presentación en relación a la anterior y diferenciarse en el mercado competitivo. (Yépez, Quimis, & Sumba, 2021)
[bookmark: _Toc175073720]Tipos de posicionamiento 
Los tipos de posicionamiento tienen la finalidad de conectar con los clientes de tal manera que les permita descubrir las necesidades y preferencias, conectando con sus pensamientos, valores e ideas, además de analizar la competencia reforzando las características de diferenciación. Según  Ramírez (2014, como se citó en Jaramillo, Hurtado , & Ordóñez , 2019) existen los siguientes tipos de posicionamiento asociados a las estrategias que la empresa quiera establecer:
Por Medio de los Atributos. Implica que el posicionamiento sea desarrollado en función de ponderar las características tangibles e intangibles que componen a un producto o servicio, destacando tamaño, color, empaque etc. 
Por Competencia. Tiene la finalidad de demostrar una mejor consolidación que la competencia dentro del mercado, para utilizarse se debe verificar los resultados y analizar que se obtenga lo esperado sin afectar negativamente la imagen de la empresa 
En Función del Uso. Resalta el uso y facilidades que se le brinda al consumidor respecto al producto, informándolo sobre como lo utiliza y ofreciendo el cumplimiento de los beneficios esperados por el mismo para contribuir a la satisfacción y percepción positiva. 
Por Diferencias en el Producto. No solo se enfoca en una competencia líder, sino con todas las que se encuentran dentro del mercado.
Por la Calidad o Precio. Como factores determinantes en la decisión de compra, este tipo de posicionamiento se enfoca en entregar el valor que el consumidor o cliente esperan.
Publicidad de Boca en Boca. Este tipo de posicionamiento busca que los consumidores sean los encargados de generar información positiva respecto a la empresa. Esto es desde el punto de vista que se comuniquen los beneficios y el valor de los productos o servicios por medio de este mecanismo de publicidad 
Por Asociación. Al existir una competencia fuerte dentro del mercado, una alternativa a considerar es la asociación del producto con elementos ya consolidados a un bajo costo. (Jaramillo , Hurtado , & Ordóñez , 2019)


[bookmark: _Toc175073721]Cliente 
El cliente es una persona que desde el enfoque de la empresa obtiene el producto o servicio a través de la actividad de compra, su clasificación de ser frecuente depende de las compras regulares, se considera central las estrategias del marketing los clientes, ya que sus necesidades y deseos, comportamiento son considerados en el comportamiento para la creación de los productos y a su vez la comunicación de la marca aplicando tácticas de ventas con el objetivo de satisfacer las necesidades. (Rodriguez, 2021)
Las necesidades de los consumidores deben ser necesariamente cubiertas por las empresas, para lo cual se elaboran propuestas de valor, es decir, se propone a los consumidores productos o servicios que poseen una serie de beneficios que satisfarán sus necesidades., en las pequeñas y medianas empresas el marketing en las ventas influye de una manera significativa ya que de algún modo el marketing debe identificar y entender las necesidades y deseos de la demanda de los clientes y lo asemejan con la pirámide de Maslow (Gorka, 2020).
[bookmark: _Toc175073722]Percepción de Cliente
Las empresas u organizaciones generan a través de su calidad y atención  un valor e influencia en los clientes lo que se denomina percepción, por lo tanto la percepción comprende un proceso de selección, organización e interpretación perceptual analizadas en diversos niveles de estructura y simplificación para entender lo que sienten los clientes al momento de realizar la compra o lograr la satisfacción de su necesidad  creando opiniones sujetas a una experiencia y posterior evaluación. (Mahecha, Lopez, & Socarras , 2020)


[bookmark: _Toc175073723]Satisfacción del Cliente 
[bookmark: _Toc172308646]Actualmente la satisfacción al cliente juega un papel importante en el mercado actual, ya que a partir de la experiencia que se genera en los clientes se puede definir el futuro de éxito o fracaso que alcanzan las empresas. Es decir que cuando un cliente se encuentra satisfecho aumentara la percepción positiva y por ende la fidelización, si el objetivo de la empresa es fortalecer y mantener esta relación lo ideal es que se mantenga la cooperación entre el producto y servicio como una sinergia con el cliente que se va a ir construyendo a partir de la primera experiencia de compra. (Flores, 2022)











[bookmark: _Toc175073724]Marco metodológico
Método 
[bookmark: _Hlk173003989][bookmark: _Hlk172142481]En el presente estudio de caso se aplicó el método de carácter descriptivo donde se detalló la variable gestión del marketing que maneja la empresa asociada a los datos recopilados respecto a la percepción que tienen los clientes en el nivel de satisfacción, opiniones e identificación del diagnóstico de la empresa para el posterior análisis y comprensión. Vinculándose a la problemática en este caso la dificultad de captación de los clientes por el uso deficiente de las estrategias de marketing (contacto continuo) precisando las causas del mismo.  Por consiguiente, se utilizó el enfoque cualitativo y cuantitativo de acuerdo a las técnicas e instrumentos empleados.
Técnicas
[bookmark: _Hlk173004054]Dentro de las técnicas que se aplicaron para el desarrollo del estudio están las siguientes:
· La encuesta que sirvió como técnica para obtener información sobre la satisfacción de los clientes y puntos estratégicos para posteriores oportunidades de fidelización 
· Foda que se realizó con diferentes aspectos puntuales (fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas) que permitió obtener información sobre el posicionamiento y la situación de la empresa 
Instrumentos
· [bookmark: _Hlk173004087]Cuestionario con preguntas cerradas y con 7 preguntas definidas de acuerdo a la escala de Likert lo que permitió obtener la información 
· Matriz Foda con el formato 9 cuadrantes que se desarrolló para elaborar estrategias que minimicen las debilidades y amenazas, por ende, se maximicen las fortalezas y oportunidades.
Población
[bookmark: _Hlk173004124]La población abarca a los clientes que frecuentan Agroquímicos Su Economía dentro del sector, dato que se indagó sobre el promedio de visitas mensuales de clientes donde aproximadamente se determinó que 200 personas visitan y compran de manera frecuente en el local dentro del sector Mata de Cacao, por ende, es la base para el cálculo de la muestra significativa que proporciona la información pertinente sobre la percepción del mercado como objeto de estudio 
Formula de la muestra 

[bookmark: _Hlk173004182]Dónde:
n= Muestra (?)
p= Probabilidad a favor (0,50)
q = Probabilidad en contra (0,50)
E= Margen de error (0,05)
Z= Nivel de confianza (95% = 1,96)
N= Población (200)

[bookmark: _Toc172308647][bookmark: _Hlk173004532][bookmark: _Toc175073725]Resultados
Tabla 1
 Matriz Foda
	[image: ]FODA
	FORTALEZAS

	DEBILIDADES


	
	*Oferta de variedad de insumos agrícolas 
*Ubicación estratégica con facilidad de acceso 
*Capacidad de innovación 
*Oferta de materiales complementarios (bombas, repuestos) en el ámbito agrícola 

	*Deficiente aplicación de servicios en tecnologías agrícolas
[bookmark: _Hlk171363116]*capacitación insuficiente del personal para brindar un asesoramiento continuo después de la venta
*Personal técnico limitado
*Carencia de servicios personalizados


	OPORTUNIDADES

[bookmark: _Hlk171363315]*Alianzas estratégicas con empresas que ofertan complementos
*Medios digitales para dar a conocer mayor información sobre el producto y servicio
*Contacto continuo con los clientes para evaluar la efectividad de los productos
*Mercado local con condiciones de producción agrícola
	FO

* Mejorar los productos e insumos con alianzas estratégicas que permitan captar la atención de los clientes
*Considerar la capacidad de innovación en conjunto con los medios digitales que permitan aumentar el posicionamiento de la empresa
* Emplear el contacto continuo con los clientes ofreciendo los productos complementarios en su producción agrícola 
* Aprovechar la ubicación estratégica de la empresa en el mercado local con condiciones positivas para la producción
	DO

* Capacitar al personal empleando el uso de los medios digitales para que adquieran mayor conocimiento y brinden el asesoramiento pertinente* Consolidar las alianzas estratégicas para ofrecer servicios más completos que permitan mejorar la deficiente aplicación de servicios agrícolas   
* Considerar el uso de soporte técnico en línea para nivelar la carencia de personal técnico 
*Implementar el contacto continuo con los clientes para abordar mejor las necesidades y la carencia de servicios personalizados

	AMENAZAS

*Incidencia de plagas y enfermedades que generen cambios en la producción
*Presencia de competencia con cadenas de abastecimiento más grandes
*Cambios en las necesidades y preferencias
*Percepción negativa de los clientes
	FA

* Prevenir a través de la capacidad de innovación en productos que reduzcan la incidencia de plagas que generen cambios en la producción 
* Participar en campañas y eventos dentro de la localidad que permitan modificar la percepción de los clientes    
* Ampliar la oferta de productos que permitan adaptarse a los cambios en las necesidades y preferencias
*Establecer mecanismos de diferenciación en la oferta de variedad de insumos agrícolas que permitan posicionarse frente a las cadenas con gran abastecimiento
	DA

*Poner en práctica el uso de las tecnologías agrícolas para competir con la presencia de las cadenas de abastecimiento grandes  
* Mejorar los conocimientos de los empleados para ofrecer un servicio que ayude a adecuarse a los cambios en las necesidades y preferencias de los clientes
* Personalizar los servicios de tal manera que los clientes puedan sentirse satisfechos y contribuya a la fidelización 
* Mantener un contacto frecuente con los clientes que permita identificar de forma más rápida las problemáticas y soluciones relacionadas a la producción


Encuesta 
[bookmark: _Hlk172303775]Tabla 2
Nivel de satisfacción que presentan los clientes al adquirir productos en Agroquímicos Su Economía
	Opciones
	Valor relativo
	Valor porcentual

	Totalmente satisfecho
	30
	23%

	Satisfecho
	42
	32%

	Algo satisfecho
	60
	45%

	Insatisfecho
	0
	0%

	Totalmente insatisfecho
	0
	0%

	Total
	132
	100%


[bookmark: _Hlk170751544][bookmark: _Hlk170749154][bookmark: _Hlk171348989]                     
Tabla 3
Nivel de frecuencia de contacto que le gustaría tener al cliente después de realizar su compra
	[bookmark: _Hlk170656408]Opciones
	Valor relativo
	Valor porcentual

	Todos los días
	25
	19%

	Casi todos los días
	78
	59%

	Ocasionalmente
	29
	22%

	Casi nunca
	0
	0%

	Nunca
	0
	0%

	Total
	132
	100%



        







Tabla 4
Importancia de recibir comunicación continua después de aplicar el insumo 
	Opciones
	Valor relativo
	Valor porcentual

	Muy importante
	57
	43%

	Importante
	55
	42%

	Algo importante
	20
	15%

	Poco importante
	0
	0%

	No es importante
	0
	0%

	Total
	132
	100%


 
Tabla 5
Percepción de los clientes sobre fortalecer activamente el uso de redes sociales como medio de comunicación 
	Opciones
	Valor relativo
	Valor porcentual

	Totalmente de acuerdo
	39
	29%

	De acuerdo
	66
	50%

	Ni de acuerdo ni en desacuerdo
	26
	20%

	En desacuerdo
	1
	1%

	Totalmente en desacuerdo
	0
	0%

	Total
	132
	100%


                       
       




           
         


 

	Opciones
	Valor relativo
	Valor porcentual

	Muy fácil 
	20
	15%

	Fácil 
	17
	13%

	Neutral
	49
	37%

	Difícil 
	46
	35%

	Muy difícil 
	0
	0%

	Total
	132
	100%


Tabla 6
Nivel de contacto de los clientes con la empresa para resolver inquietudes o dudas
                



         

Tabla 7 
Percepción sobre la calidad de los productos de la empresa 
	Opciones
	Valor relativo
	Valor porcentual

	Totalmente de acuerdo
	48
	36%

	De acuerdo
	59
	45%

	Ni de acuerdo ni en desacuerdo
	25
	19%

	En desacuerdo
	0
	0%

	Totalmente en desacuerdo
	0
	0%

	Total
	132
	100%


            





[bookmark: _Toc172308648][bookmark: _Toc175073726]


Discusión de los resultados
[bookmark: _Hlk173004648][bookmark: _Hlk173004672]De acuerdo a los resultados obtenidos mediante la aplicación de la matriz FODA, se identificó puntos que se involucran en el análisis tanto interno como externo de la empresa para conocer su situación. Por lo tanto, los resultados indican lo siguiente: Agroquímicos Su Economía en su parte interna como fortaleza destaca la oferta de la variedad de insumos agrícolas y de materiales complementarios como son bombas y repuestos, proyectando de esta manera el interés por cubrir las necesidades de los clientes, en la parte de debilidades presentó puntos contrarios o adversos como la limitación del personal técnico lo que a su vez generó carencia de servicios personalizados, además de una capacitación insuficiente del personal para brindar un asesoramiento continuo después de la venta.
[bookmark: _Hlk173004712]En el análisis externo se distinguió la oportunidad de alianzas estratégicas con empresas que ofertan complementos con la finalidad de brindarle al cliente un servicio más agregado, así como también el uso de los medios digitales como herramienta para dar a conocer mayor información sobre el producto, incorporado de un contacto continuo con los clientes como evaluación en la efectividad de los productos que adquieren. Por consiguiente, como un factor externo se puntualizó la presencia de la competencia con grandes cadenas de abastecimiento en la localidad, los cambios en las necesidades y preferencias de los clientes.
[bookmark: _Hlk173004737]Después de la identificación de estos factores se pudo plantear que el posicionamiento de la empresa se encuentra en un nivel medio, ya que su parte interna presenta elementos importantes que ayudan a contrarrestar la parte externa, sin embargo, es necesario implementar estrategias para minimizar las debilidades y amenazas como poner en práctica la mejora de los conocimientos que poseen los empleados para ofrecer un servicio que ayude adecuarse a los cambios en las necesidades y preferencias, además maximizar las fortalezas y oportunidades empleando el contacto continuo con los clientes ofreciendo productos complementarios.
[bookmark: _Hlk173004877][bookmark: _Hlk173004854]La encuesta realizada proporcionó la siguiente información respecto a la percepción que tienen los clientes del mercado y su grado de satisfacción. Se destacó cual es el nivel de satisfacción que presentan los clientes al adquirir productos en Agroquímicos Su Economía en general se puede mencionar que la mayor parte del público se encontró en un rango de satisfacción media, referente a la empresa. De acuerdo con los datos obtenidos en la tabla 2 el 45% de los encuestados seleccionaron estar algo satisfechos, 32% satisfechos y el 23% totalmente satisfechos.
Del mismo modo en los resultados que se obtuvieron según la tabla 3 respecto al nivel de frecuencia de contacto con el técnico después de realizar su compra el 59% de los encuestados manifestaron una frecuencia de casi todos los días, el 22% ocasionalmente y el 19% todos los días, donde se focalizó la importancia y su interés por una comunicación continua después de aplicar sus productos para considerar las sugerencias emitidas por el técnico. Considerando estos datos como oportunidades de fidelización del cliente con la empresa.
[bookmark: _Hlk173004905][bookmark: _Hlk173004954][bookmark: _Hlk173004934]Por consiguiente, en la tabla 4 se visualizó que el 43% de los encuestados manifestaron un grado muy importante de recepción de información continua, el 42% lo considera importante y el 15% algo importante, por ende, el gran porcentaje de los encuestados expresó estar a favor de que exista un contacto continuo con ellos después de adquirir su producto. Por otro lado, los mecanismos de contacto que ofrece la empresa deben ser innovados y llamativos, de acuerdo a los datos que se obtuvieron el mayor porcentaje considera que es neutral y difícil resolver sus dudas. Según la tabla 6, el 37% de los encuestados les resulta neutral el contacto con la empresa para la resolución de sus dudas e inquietudes sobre los productos, el 35 % lo percibe difícil, el 15% muy fácil y el 13% fácil.
[bookmark: _Toc172308649][bookmark: _Hlk173004966][bookmark: _Toc175073727]Conclusiones
[bookmark: _Hlk173005028]La percepción de los clientes del mercado local revela un grado de satisfacción en un nivel medio referente a la empresa. Por lo tanto, puede concluirse que se encuentran satisfechos, pero no en su totalidad a fin de que se realicen mejoras para incrementar la satisfacción en un mayor porcentaje. Considerando además que los clientes poseen una apreciación positiva de que se genere un contacto continuo y la importancia en su interés por una comunicación efectiva después de aplicar sus productos para validar las sugerencias emitidas por el técnico, por ende, se debe fortalecer y establecer mecanismos de comunicación efectivos  
La situación de la empresa indica la presencia de debilidades con aspectos como la existencia de una capacitación insuficiente del personal para brindar un asesoramiento continuo después de la venta, además de existir una carencia de los servicios personalizados para brindar a los clientes teniendo en cuenta la presencia de competencia con grandes cadenas de abastecimiento, por lo que el posicionamiento se ve afectado al no establecer asociaciones sólidas y valor para los clientes. Se tiene que valorar las alianzas y medios digitales para dar a conocer mayor información
[bookmark: _Hlk173005070]La gestión del marketing que maneja la empresa, no comprende en su totalidad el uso de las tecnologías en plataformas y estrategias online que le permitan adecuar las oportunidades en las relaciones sólidas y fidelización con los clientes, en este caso debido al ámbito rural, para promocionar productos directamente a los clientes. Con la finalidad que se adapten los mensajes según la aplicación, de manera frecuente para conocer sobre la efectividad del producto y la satisfacción del agricultor enfatizando los beneficios económicos y de rendimiento que tienen los productos.
[bookmark: _Toc172308650][bookmark: _Toc175073728]Recomendaciones
Se recomienda que la empresa implemente medios de comunicación efectivos a través de las estrategias abarcadas desde el marketing digital con herramientas como redes sociales que tienen un consumo masivo y amplio en conjunto con los correos electrónicos para de una manera más personalizada contactar y segmentar a los clientes. Por consiguiente, considerar la estrategia de marketing de contenidos compartiendo a través de los medios digitales información relevante sobre la aplicación de los productos por medio de guías, videos y campañas de promoción para atraer a los clientes en base a su necesidad en poseer información pertinente sobre los productos y opiniones técnicas emitidas, además de lograr una mayor satisfacción y asegurarse de conocer más sobre los clientes y crear una personalización adecuada.
Se sugiere personalizar los servicios de asesoría y opiniones técnicas mejorando los conocimientos de los empleados por medio de un plan de capacitación  considerando el uso de los medios digitales y tendencias en la tecnología agrícola para la producción que son tendencias que actualmente tienen fuerza e impacto en el agricultor, de tal manera que los clientes puedan sentirse satisfechos y aumente la fidelización, además, participar en campañas y eventos de la localidad emitidas por el Gad parroquial y asociaciones agrícolas con la finalidad de que se mejore el posicionamiento e impulsar la imagen empresarial. 
[bookmark: _Hlk173005138]Es preciso recomendar aplicar la estrategia de posicionamiento mediante asociación lo que implica relacionarse con las empresas ya posicionadas en este caso dentro de la misma localidad por ejemplo la ferretería cercana al local para repuestos y otros implementos. Adecuar las oportunidades en las relaciones sólidas y fidelización con los clientes Para este caso debido al ámbito rural las redes sociales y correos electrónicos de manera frecuente en un lapso semanal como opciones para promocionar productos directamente a los clientes.
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Anexo 4. Cuestionario de preguntas para la encuesta aplicada a los clientes de Agroquímicos Su Economía 
Objetivo: Obtener información de la percepción que tienen los clientes respecto a la empresa y puntos esenciales para mejorar la captación de los mismos. 
1. ¿Cuál es el nivel de satisfacción que presenta usted al adquirir productos en Agroquímicos Su Economía?
a) Totalmente satisfecho
b) Satisfecho 
c) Algo satisfecho 
d) Insatisfecho
e) Totalmente insatisfecho 
2.  Con que nivel de frecuencia le gustaría que el técnico mantenga un contacto después de realizar su compra 
a) Todos los días 
b) Casi todos los días 
c) Ocasionalmente
d) Casi nunca
e) Nunca 
3. Que tan importante es para usted recibir comunicación continua después de aplicar el insumo o recibir algún tipo de sugerencia en Agroquímicos Su Economía 
a) Muy importante
b) Importante
c) Algo importante
d) Poco importante
e) No es importante 
4. ¿Considera usted que Agroquímicos Su Economía debe fortalecer activamente el uso de redes sociales para mantener informado a los clientes?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Me es indiferente
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
5. ¿Qué tan difícil es para usted contactarse con la empresa para resolver alguna duda o inquietud respecto al producto?
a) Muy fácil
b) Fácil
c) Neutral
d) Difícil
e) Muy difícil
6. De acuerdo a su percepción ¿La calidad de los productos que ofrece Agroquímicos Su Economía es mejor que la de otros productos similares en la localidad?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Me es indiferente
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
7.  Desde su perspectiva ¿la empresa ha generado en usted seguridad y confianza para adquirir los diferentes productos agrícolas?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Me es indiferente
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo










Anexo 5. Matriz FODA Agroquímicos Su Economía 
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Anexo 6. Encuesta aplicada a los clientes de Agroquímicos Su Economía 
1. ¿Cuál es el nivel de satisfacción que presenta usted al adquirir productos en Agroquímicos Su Economía?
Tabla 2
Nivel de satisfacción que presentan los clientes al adquirir productos en Agroquímicos Su Economía
	Opciones
	Valor relativo
	Valor porcentual

	Totalmente satisfecho
	30
	23%

	Satisfecho
	42
	32%

	Algo satisfecho
	60
	45%

	Insatisfecho
	0
	0%

	Totalmente insatisfecho
	0
	0%

	Total
	132
	100%


   





Figura 1
Nivel de satisfacción 







2.  Con que nivel de frecuencia le gustaría que el técnico mantenga un contacto después de realizar su compra 
Tabla 3
Nivel de frecuencia de contacto que le gustaría tener al cliente después de realizar su compra
	Opciones
	Valor relativo
	Valor porcentual

	Todos los días
	25
	19%

	Casi todos los días
	78
	59%

	Ocasionalmente
	29
	22%

	Casi nunca
	0
	0%

	Nunca
	0
	0%

	Total
	132
	100%



   





Figura 2
Contacto después de la compra







3. Que tan importante es para usted recibir comunicación continua después de aplicar el insumo o recibir algún tipo de sugerencia en Agroquímicos Su Economía 
Tabla 4
Importancia de recibir comunicación continua después de aplicar el insumo 
	Opciones
	Valor relativo
	Valor porcentual

	Muy importante
	57
	43%

	Importante
	55
	42%

	Algo importante
	20
	15%

	Poco importante
	0
	0%

	No es importante
	0
	0%

	Total
	132
	100%



Figura 3
Percepción de comunicación continua








4. ¿Considera usted que Agroquímicos Su Economía debe fortalecer activamente el uso de redes sociales para mantener informado a los clientes?
Tabla 5
Percepción de los clientes sobre fortalecer activamente el uso de redes sociales como medio de comunicación 
	Opciones
	Valor relativo
	Valor porcentual

	Totalmente de acuerdo
	39
	29%

	De acuerdo
	66
	50%

	Ni de acuerdo ni en desacuerdo
	26
	20%

	En desacuerdo
	1
	1%

	Totalmente en desacuerdo
	0
	0%

	Total
	132
	100%


     






Figura 4
 Uso de redes sociales como mecanismo de comunicación






5. ¿Qué tan difícil es para usted contactarse con la empresa para resolver alguna duda o inquietud respecto al producto?
	Opciones
	Valor relativo
	Valor porcentual

	Muy fácil 
	20
	15%

	Fácil 
	17
	13%

	Neutral
	49
	37%

	Difícil 
	46
	35%

	Muy difícil 
	0
	0%

	Total
	132
	100%


Tabla 6
Nivel de contacto de los clientes con la empresa para resolver inquietudes o dudas
                       





Figura 5
Dificultad para resolver dudas e inquietudes








6. De acuerdo a su percepción ¿La calidad de los productos que ofrece Agroquímicos Su Economía es mejor que la de otros productos similares en la localidad?
[bookmark: _Hlk173587871]Tabla 7 
Percepción sobre si la calidad de los productos de la empresa es mejor en relación a otros productos similares en la localidad 
	Opciones
	Valor relativo
	Valor porcentual

	Totalmente de acuerdo
	48
	36%

	De acuerdo
	59
	45%

	Ni de acuerdo ni en desacuerdo
	25
	19%

	En desacuerdo
	0
	0%

	Totalmente en desacuerdo
	0
	0%

	Total
	132
	100%



 





Figura 6
Percepción de calidad respecto a los productos






7. Desde su perspectiva ¿la empresa ha generado en usted seguridad y confianza para adquirir los diferentes productos agrícolas?
Tabla 8
Percepción de seguridad y confianza
	Opciones
	Valor relativo
	Valor porcentual

	Totalmente de acuerdo
	34
	26%

	De acuerdo
	56
	42%

	Ni de acuerdo ni en desacuerdo
	42
	32%

	En desacuerdo
	0
	0%

	Totalmente en desacuerdo
	0
	0%

	Total
	132
	100%










Figura 7
Perspectiva de seguridad y confianza
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Grafico N°2	
Totalmente satisfecho	Satisfecho	Algo satisfecho	Insatisfecho	Totalmente insatisfecho	0.23	0.32	0.45	0	0	

Grafico N°3	
Todos los días 	Casi todos los días	Ocasionalmente	Casi nunca	Nunca	0.19	0.59	0.22	0	0	

Grafico N°4	
Muy importante	Importante	Algo importante	Poco importante	No es importante	0.43	0.42	0.15	0	0	

Grafico N°5	
Totalmente de acuerdo	De acuerdo	Ni de acuerdo ni en desacuerdo	En desacuerdo	Totalmente en desacuerdo	0.28999999999999998	0.5	0.2	0.01	0	

Grafico N°6	
Muy fácil	Fácil	Neutral	Dificil	Muy dificil 	0.15	0.13	0.37	0.35	0	

Grafico N°7	
Totalmente de acuerdo	De acuerdo	Ni de acuerdo ni en desacuerdo	En desacuerdo	Totalmente en desacuerdo	0.36	0.45	0.19	0	0	

Grafico N°7	
Totalmente de acuerdo	De acuerdo	Ni de acuerdo ni en desacuerdo	En desacuerdo	Totalmente en desacuerdo	0.26	0.42	0.32	0	0	
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Ventas de insumos agricolas y Fertilizantes

Babahoyo, Martes 04 de Junio del 2024

Magister
Eduardo Galeas Guijarro
DECANO DE LA FACULTAD DE ADMINISTRACION FINANZAS E INFORMATICA

En su despacho.

Reciba un cordial saludo de quienes conformamos AGROQUIMICOS “SU ECaNOMiA” de
la cabecera parroquial Mata de Cacao del canton Babahoyo

Por medio de la presente me dirijo a usted para comunicarle que se ha AUTORIZADO al
estudiante CEDENO VARGAS RISSOLY ELIZABETH de la carrera de comercio de la
Facultad de Administracién Finanzas e Informatica de la Universidad Técnica de Babahoyo para
que realice el estudio de caso con el tema: GESTION DEL MARKETING DE
AGROQUIMICOS "SU ECONOMIA" EN LA PARROQUIA MATA DE CACAO DEL
CANTON BABAHOYO PERIODO 2023, el cual es requisito indispensable para poder

titularse.

Sin otro particular me suscribo de usted

Atentamente &"y

RQQUIMICOS
\ Bt sU sconouh -
Técn. en Agronomia Jimmy Quinatoa s 0

C.1.0940279393-1"

e-mail agroquimicossueconomia@gmail.com tel. 0989242742
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