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RESUMEN

Actualmente, la agricultura se basa en el uso de agroquimicos, como insecticidas,
herbicidas, entre otros. El uso de estos productos ha generado altos niveles de
contaminacién afectando la salud de los consumidores y los productores por su uso. En
Ecuador anteriormente, no se acostumbraba a tratar los cultivos con productos naturales,
por esto surge el interés de trabajar en la produccion organica. Actualmente, los
consumidores estan interesados en el origen de los productos, como fueron cultivados o
si son seguros para el consumo, enfatizando su preocupacion por la posible
contaminacién de los productos con agroquimicos. De acuerdo a lo anterior, en este
trabajo se presenta la factibilidad de producir y comercializar un fertilizante organico
hecho a base de lechugin en la provincia de Portoviejo. En este estudio se usa una
metodologia mixta de estudio, con la aplicacion de instrumentos como encuestas y
entrevistas, y asi por medio de este analisis, conocer la viabilidad de implementar modelos
de gestion exitosos que fidelicen al cliente y con esto mejorar los resultados comerciales

del modelo de negocio seleccionado.

Palabras clave: Abono, organico, comercializacién, modelo de gestion.



ABSTRACT

Currently, agriculture is based on the use of agrochemicals such as insecticides,
herbicides, among others. The use of these products has generated high levels of pollution
affecting the health of consumers and producers for their use. In rural communities of
Ecuador was not used to treat crops with natural products, is why there is interest in
working in organic production. Today, consumers are interested in the origin of products,
how they were grown or whether they are safe for consumption, emphasizing his concern
about possible product contamination with agrochemicals. According to the above, this
paper presents the feasibility of producing and marketing an organic fertilizer made from
lechugin in Portoviejo province in Ecuador. In this study, the author used a mixed
methodology, by using polls and interviews. The author used that in order to know the
viability of the implementation of successful gestion models to fidelize customers and

improves the commercial results.

Key words: fertilizer, organic, commercialization, gestion model.
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INTRODUCCION

El desarrollo actual de las economias Y la creciente aceptacion de la sociedad sobre
el cambio climtico, generado en parte y con un elevado costo ambiental, por la
utilizacion de productos quimicos para producir alimentos mediante los métodos
tradicionales de agricultura, que ponen en riesgo a la poblacion y agricultores que
participan en su cultivo y preparacién, ha llevado a las naciones a considerar que se esta
atravesando una crisis alimentaria, la cual evidencia los peligros de la escasez de alimento
a nivel mundial. El excesivo uso de los recursos naturales, y uso de métodos no

sostenibles que han contaminado el agua y el suelo (Aguilar, 2017).

A pesar de esto, “el ser humano consume productos de acuerdo a su escala de
necesidades, en este sentido el consumo es un comportamiento histéricamente formado
en la practica sociocultural que emerge dentro de las estructuras y de los imperativos

ideologicos de mercados dindmicos” (Acosta, Lopez, & Coronel, 2018).

Bajo esta consideracidn, entre la poblacion surge la necesidad de realizar cambios
importantes en su estilo de vida, que implica un implementar alternativas de alimentacidn
sana, sustentable econdmica y socialmente amigable. Este cambio en el estilo de vida de
la poblacién, lleva a los productores agricolas abuscar nuevas alternativas de produccion
bajo caracteristicas biolégicas, organicas o ecoldgicas que impliquen la utilizacion de
técnicas naturales, buscando como objetivo primordial el que no tengan ningin tipo de
compuestos  sintéticos ni  aditivos quimicos, asi tambien que use sistemas no

contaminantes para evitar el dafio al medio ambiente.
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Este tipo de alimentos, que son mas sanos para quien lo consume, para los
trabajadores que participan en el proceso de produccion e indiscutiblemente para el
ambiente, minimiza el uso de los recursos no renovables asi como no utiliza fertilizantes
y plaguicidas sintéticos, presenta desventajas iniciales, que por su proceso de adaptacion
mas lento y el hecho de que los terrenos aptos para el cultivo se encuentran saturados de
compuestos quimicos, asi como la lenta acogida por parte de los agricultores quienes
estan arraigados a procesos artesanales de produccién que incluye la utilizacion de

fertilizantes quimicos v la alta oferta de agroquimicos (Alvarez, 2016).

Dentro de este estudio se usan técnicas descriptivas, puesto que analizara la
situacion de la empresa ABC en el periodo especificado. El enfoque de la investigacion
es mixto, pues recurrira a elementos cuantitativos y cualitativos para analizar el objeto de
estudio. Seguido de lo anterior el método que se utilizara es de caracter analitico-sintético,
pues parte de una realidad para luego aterrizarla en algo especifico. Las técnicas de
investigacion son la observacion directa, la revision documental, y finalmente la revision
bibliografica correspondiente. Asimismo, se utilizardn herramientas como series de datos,

encuestas, entrevistas, e informacion relevante impresa.

Problema de investigacion

Para reducir el nivel de desventajas que rodean a la produccion de alimentos
organicos, a nivel de proyectos empresariales e investigaciones de produccion de
fertilizantes  bioldgicos, las empresas asociadas a esta actividad econdmica, han
desarrollado una serie de alternativas que en gran medida buscan abarcar este mercado y
la creciente demanda de este producto, es asi que entre una de estas alternativas de

produccion se han desarrollado estudios sobre el uso y beneficio que genera la elaboracién

14



de compost organico Y fertilizantes a base de Eichhornia Crassipes, mas conocida como

lechuguin o jacinto de agua.

El lechuguin, que es considerada como una de las 100 malezas mé&s invasoras a
nivel mundial, ocasiona problemas de distinta indole y magnitud en los aspectos
econémicos, ecoldgicos, sanitarios y sociales. La alta densidad de la planta através de los
afios provoca la pérdida de volumen de almacenamiento de agua, originada por una alta
sedimentacion que ha rellenado sistemas de riego y areas de represas que se han

constituido en semilleros de lechuguin (Gliessman, 2018).

Las pérdidas por evapotranspiracion pueden poner en peligro la viabilidad de los
esquemas de suministro de agua, especialmente, en los periodos de sequia. Una poblacién
densa de lechuguin afecta directamente la fauna acuatica, a través de la reduccion del
contenido de oxigeno en el agua, e indirectamente, a través de la reduccion del
fitoplancton y zooplancton. Existen muchos registros de muertes de peces a consecuencia
de la reduccién de los niveles de oxigeno. En general, la infestacion de lechuguin enun
cuerpo de agua provoca una reduccion de la biodiversidad (Buxedas, 2017). Otro de los
graves problemas que provoca la invasion de lechuguin es de salud, puesto que las
malezas acuaticas constituyen el habitat para el desarrollo de organismos vectores de

enfermedades graves y hasta mortales como el dengue, paludismo vy fiebre amarilla.

Las empresas que ofertan este tipo de productos organicos juegan un papel
transcendental en el sector industrial —agricola, sin embargo, cuando sus ventas no llegan
a completar las expectativas de los directivos, empiezan a generar problemas, lo que

desencadena consecuencias como despidos, baja produccion y hasta liquidacion de la
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empresa. La compafia ABC, no ha superado sus ventas durante el Gftimo afio, y en
comparacion con el 2017 tampoco han sido muy favorables, es por ello que a través de
este estudio se precisa conocer las razones que dan origen a la problemética (Mesias,

2015).

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Objetivo General
El objetivo general de este estudio es proponer un modelo de gestion orientado a

mejorar las ventas de abono organicos a base de lechugin.

Objetivos Especificos
e Fundamentar los aspectos tedricos sobre modelos de gestion enfocados a
incrementar las ventas en empresas comercializadoras.
e Diagnosticar la efectividad de las medidas por las que ha optado la empresa ABC
para mejorar las ventas de abonos organicos.
e FEvaluar el impacto de las ventas de productos organicos de la empresa ABC en la

zona seleccionada.

JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

De acuerdo con Alles (2017) la estrategia es "para determinar las metas y los
objetivos basicos de la empresa a largo plazo; y la adopcidén de medidas y la asignacion
de los recursos necesarios para alcanzar estos objetivos”. Aragundi (2015) supone que el
objetivo estratégico de una organizacion es "para conseguir el rendimiento del capital y
la rentabilidad a largo plazo no es satisfactoria, el problema debe corregirse o la actividad

debe ser abandonada."
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Beltran (2014) considera que la estrategia de la empresa es el modelo de decisiones
de una empresa que: determina y revela sus propositos y objetivos; produce las principales
politicas y planes para lograr esos objetivos; define el alcance de negocios de la
organizacion; determina su tipo de organizacion econdémica y humana; y define la
naturaleza de la contribucion econdmica y no econdmica que Se propone hacer a sus

grupos de interés.

Cando (2017) considera que la gestion estratégica a largo plazo se compone de tres
elementos principales: la formulacion de la estrategia, la estructura de las capacidades de
la organizacion, y gestion del cambio discontinuo. Ademés de las tres citas tradicionales,
otros autores ofrecen sus puntos de vista. Carrasco (2015) considera, ala estrategia como
un conjunto de definiciones, que se caracteriza por cinco P:

(1) la estrategia como un plan, un conjunto de directrices o acciones previstas;

(2) la estrategia como pretexto, una tactica, una maniobra para superar un
competidor;

3) la estrategia como un patron de una cadena de acciones; Por lo tanto, la estrategia
refleja un comportamiento coherente, cuyos resultados pueden estar destinados o no;

(4) la estrategia como una posicién que coloca a la organizacion en su entorno; Por
lo tanto, la estrategia es un mediador o una combinacion de fuerza y el medio ambiente
organizacion, es decir, entre el entorno interno y externo;

(5) estrategia como una perspectiva en la que su contenido refleja no solo una
posicion elegida, pero también es una manera de percibir el mundo.

En esta Ultima definicion, la estrategia es para la organizacién, asi como la

personalidad es para el individuo. Por lo tanto, la estrategia esta inmersa en la cultura, y
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refleja su vision del mundo, lo que significa que la intuicion colectiva de como funciona

el mundo (Carrasco, 2015)
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CAPITULO 1. REVISION DE LA LITERATURA

1.1 Abonos organicos:
1.1.1. Abonos

Los abonos o fertilizantes es definida por Martin-Prével et al. (2017) como el conjunto
de relaciones existentes entre determinados componentes quimicos Y la planta, bien en su
seno o en sus interfaces con el medio exterior. Esta concepcién contempla los procesos
de absorcién, transporte, utilizacion y eliminacion de los nutrimentos. Considerada esta
utima como una absorcién de signo negativo, Y el transporte como una absorcion entre
célula y célula. La creacion de una nueva célula enuna planta requiere el aporte adecuado
de nutrimentos para su expansion y funcionamiento apropiado. Estos nutrimentos pueden
provenir de otras partes de la planta, pero el aumento neto en tamafio de la planta,
dependera de la adquisicion de cantidades apropiadas de nutrimentos por la raiz y hojas.
Esto no quiere decir que la dindmica de crecimiento esté controlada por las
disponibilidades de nutrimentos, sino que sus niveles de absorcidn estaran determinados

por la demanda derivada del crecimiento real de la planta (Clarkson y Hanson 2015).

Esto es cierto para la mayoria de los macronutrimentos, pero lo es menos para los
micronutrimentos, con los cuales se presentan, con frecuencia, problemas de toxicidad
derivados de absorciones superiores a las necesidades de la planta. Cuando la planta sufre
un cierto grado de deficiencia de algin nutrimento, la planta adapta un ritmo de desarrollo
de acuerdo con la disponibilidad de dicho nutrimento, manteniendo su concentracion por
unidad de peso dentro de ciertos limites definidos, solo cuando la disponibilidad del
nutrimento alcanza un nivel muy bajo, se manifiestan en sentido estricto, los sintomas de
su deficiencia. La rapidez con que la planta manifiesta una deficiencia dependera del

nutrimento, ya que con nutrimentos mdviles como nitrogeno, fosforo y potasio por
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ejemplo, la planta arbitrariamente produce un transporte via floema de una a otra parte de
la planta, especialmente de los 6rganos maduros o senescentes a los mas jovenes. Por el
contrario, aquellos nutrimentos que tienen escasa 0 nula movilidad, como el caso del
calcio y el boro, se produce una rapida cesacion de crecimiento, con aparicién de sintomas

visuales de deficiencia cuando su concentracion es muy baja

1.1.2 Tipos de Abonos
1.1.2.1.Abonos Organicos

Los abonos organicos son sustancias que estan constituidas por desechos de origen
animal, vegetal o mixto que se afiaden al suelo con el objeto de mejorar sus caracteristicas
fisicas, bioldgicas y quimicas. Estos pueden consistir en residuos de cultivos dejados en
el campo después de la cosecha; cultivos para abonos en verde (principalmente
leguminosas fijadoras de nitrdgeno); restos organicos de la explotacion agropecuaria
(estiércol, purin); restos organicos del procesamiento de productos agricolas; desechos
domesticos, (basuras de vivienda, excretas); compost preparado con las mezclas de los

compuestos antes mencionados (Mendez, 2016)

Segun (Espinoza, 2014), la procedencia de los abonos organicos Yy su dinamismo es
muy diferente segun hablemos de ecosistemas naturales con vegetacion permanente o
hablemos de ecosistemas agricolas, aun asi, para ambos, la fuente originaria de lo que
entendemos como abonos organicos seran mayoritariamente desechos de origen animal,

vegetal o mixto.
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Los abonos organicos son productos naturales que se obtienen de la descomposicion
de los desechos de las fincas y que aplicados correctamente al suelo mejoran las
condiciones fisicas, quimicas y microbiologicas (Infoagro, 2018)
1.1.2.2. Abonos Inorganicos

Los abonos no organicos o inorganicos, son sustancias quimicas sintetizadas, ricas
en nutrientes: calcio, potasio, fosforo y nitrégeno, que favorecen el crecimiento de las
plantas. Su principal ventaja es que son absorbidos mas rapidamente que los abonos
organicos. Estos deben ser solubles en agua de riego para su utilizacion en la siembra
(Ministerio de Innvovacion y Agricultura, 2018) .Los fertilizantes inorganicos suelen ser
mas baratos y con dosis mas precisas y mas concentrados, sin embargo, no afiaden materia

organica al piso

Estos pueden ser: sélido y liquidos. Los solidos: son los abonos simples, con un solo
nutriente en su composicion y su costo es superior, pues su solubilidad es menor. Los

liquidos: son los que se diluyen en agua y pueden aplicarse mediante el riego.

1.1.2. Abonos organicos:

1.1.2.1. Origen

La procedencia de los abonos organicos es muy diferente si pertenecen a
ecosistemas naturales con vegetacion permanente o0 aecosistemas agricolas. Sim embargo
el origen principal es animal, vegetal o mixto. (Fundacion FONAG, 2017). Segin su

origen estos pueden ser:
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- Microbiales, es decir, que se transfieren por microorganismos y son los mas
utilizados en agricultura.

- Vegetales, es decir, que provienen de residuos de cosechas o plantas.

- Animales, es decir, que provienen de la digestion de estos, del estiércol o de
tejido animal.

- Minerales, es decir, que provienen de yacimientos marinos o volcanes.

- Humanos, es decir, que provienen de materia fecal de letrinas.

- Homeopaticos u organicos, es decir, que provienen de cultivos enfermos para

propiciar respuestas directas en dichos cultivos

En general, es una fuente tan rica de nitrogeno que los jardineros deben tener
cuidado de no aplicar en exceso y quemar las raices de cada planta (Fundacion FONAG,

2017).

1.1.2.2.Abonos organicos: Importancia de la utilizacion

El suelo cuenta con diferentes nutrientes, sin embargo, es necesario resaltar el
hecho de que los minerales que existen en la naturaleza son diferentes en los distintos
espacios, areay jardines y no todos tienen los nutrientes necesarios para su crecimie nto.
Es por eso, que en los espacios abiertos naturales, las plantas se van desarrollando,

crecen en si y no existe ningun tipo de control en este hecho (Decologia.info, 2020)

El uso de abonos organicos es importante pues al realizar el cultivo se debe

preparar el terreno y agregar los nutrientes que se requieran de acuerdo a las
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necesidades que existan, consideran la parte organica que permita un mejor desarrollo

del mismo.

A la hora de realizar siembra o control de crecimiento de plantas, se necesitan
fertilizantes para enriquecer el suelo deficiente en nutrientes y crear condiciones
artificiales para una mayor productividad de las plantas, y esto se obtiene con los
abonos organicos (Ramos, 2018)

Los abonos organicos permiten evitar la contaminacion ambiental y mejorar las
condiciones de vida rural. Las materias organicas, en particular en el estiércol y los
desechos del ganado, contienen una gran cantidad de patdgenos, que inmunizan el
terreno de plagas. Por lo tanto, en gran medida, la aplicacion racional de los fertilizantes

organicos reducira la contaminacion ambiental (Ramos, 2018).

1.1.2.3.Produccion y cosecha de abonos organicos

La materia organica es uno de los componentes del suelo, en pequefia porcion,
formada por los restos vegetales y animales que por la accion de la microbiota del suelo
son convertidos en una materia rica en reservas de nutrientes para las plantas, asegurando
la disponibilidad de macro y micronutrientes. Cuando son agregados restos organicos de
origen vegetal o animal, los microorganismos del suelo transforman los compuestos
complejos de origen orgénico en nutrientes en forma mineral que son solubles para las
plantas; pero este proceso es lento, por lo tanto la materia organica no representa una
fuente inmediata de nutrientes para las plantas, sino mas bien una reserva de estos

nutrientes para su liberacion lenta en el suelo (Bolofia, 2017).
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La descomposicion o mineralizacion de los residuos organicos por los

microorganismos del suelo es netamente un proceso oxidativo:

Figura 1. Proceso de produccion de abonos organicos

I +Dz. GDZ+H20+I | .

Fuente: (Gomez, 2017)

1.1.2.4. Consideraciones de produccion y cosecha de abonos verdes (lechugin):

Las especies que se cultivan para abono verde deben llegar a producir abundante
biomasa, es decir generar gran cantidad de raices, tallos, hojas, flores, semillas, etc.; los
cuales deben ser de facil descomposicion. Por esta razon se recomienda que estos cultivos
tengan raices profundas, las cuales, al alcanzar mayores profundidades del suelo, captaran
los nutrientes lixiviados por el agua y que se encuentren en dichas capas u horizontes,
llevandolos hacia la superficie y poniéndolos a disposicion de las plantas (Infoagro,

2018).

Las plantas a usar como abono verde, por ejemplo, el lechugin, deben ser de un
corto periodo vegetativo, se recomienda de dos a tres meses. Esta caracteristica permitira
que el follaje del cultivo brinde una rapida proteccion al suelo, favoreciendo el control de

las malezas por efecto de sombreamiento.
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Los cultivos utilizados como abono verde deben adaptarse y desarrollarse bajo
condiciones minimas de humedad y fertilidad, es decir deben ser capaces de desarrollar
en suelos pobres. Asimismo, estos cultivos deber&n aprovechar la humedad residual del

suelo y ser menos exigentes en agua (Infoagro, 2018).

Entre las principales ventajas de la produccion de estos estan:

a) mayor resistencia a plagas y enfermedades
b) mejor cobertura del suelo
C) mejor enraizamiento en diferentes capas del suelo.

Se recomienda asociar especies de plantas de diferentes familias (gramineas,
leguminosas, etc.), para obtener la mayor diversidad posible, de tal manera que se genere

una abundante biomasa tanto en la parte aérea como dentro del suelo (Infoagro, 2018).

1.2. Ventas

Segun lo referente por Chaclon (2018), indica que el término ventas se usa de varias
maneras entre los profesionales de la industria de servicio de alimentos. Para que el
término sea significativo, uno debe ser especifico sobre el contexto en el que se usa. Los
siguientes parrafos, por lo tanto, definen el término y exploran algunas de las muchas

formas en que se usa en la industria.

En general, el término ventas se define como el ingreso resultante del intercambio de
productos y servicios por valor. En la industria, las ventas de alimentos y bebidas son
intercambios de productos y servicios de un restaurante, bar o empresa relacionada por

valor. Normalmente se expresa las ventas en términos monetarios, aunque hay otras

25



posibilidades. En realidad, hay dos grupos basicos de términos utilizados normalme nte

en las operaciones para expresar los conceptos de ventas: monetario y no monetario.

1.2.1 Importancia de las ventas

En cualquier organizacion comercial, las ventas son el departamento que genera
ingresos. No importa cuan buena sea su operacion de fabricacion, cuan avanzada sea su
tecnologia, cuan ajustadas sean sus metas financieras o cudn progresivas y progresistas
sean sus técnicas de gestion, usted todavia debe tener un mecanismo de venta en su lugar,

o0 todo lo demés es indtil. (Prieto, 2015).

Una organizacidbn comercial puede generar ingresos de una variedad de fuentes,
incluyendo ingresos operativos de ventas, regalias, dividendos e ingresos por intereses de
activos financieros que poseen, pagos de pdlizas de seguro, rentas y ganancias de capital
de la venta de propiedades propias. Sin embargo, incluso cuando las organizaciones
obtienen poco o ningun ingreso gravable directamente de las operaciones derivadas de
las ventas, como una empresa de inversion, en general aun deben realizar algin tipo de
esfuerzo de ventas para generar ingresos de inversion para financiar sus inversiones en
activos que generan ingresos. Por ejemplo, una sociedad limitada a menudo debe

involucrarse en un esfuerzo concentrado de ventas para reclutar socios mas limitados.

Si bien a veces es dificil establecer donde termina el proceso de comercializacion y
comienzan los esfuerzos de venta, el esfuerzo de ventas es el esfuerzo que realmente
recauda el dinero, o la obligacion de comprar, en el caso de una orden de compra o
acuerdo financiado (Salterain, 2014). El esfuerzo de marketing crea condiciones
favorables para que la venta tenga lugar. En pocas palabras, el vendedor lleva al caballo

al agua; el equipo de ventas lo hace beber.
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Muchas empresas invierten poco en su esfuerzo de ventas, tratando las ventas como
una idea de Ultimo momento, para que sean manejadas después de que los gerentes
resuelvan todos los problemas de fabricacion, distribucion y financiamiento. Las mejores
fuerzas de ventas son profesionales, bien remuneradas, respaldadas por un fuerte esfuerzo
de mercadotecnia y con poder para actuar, atendiendo los intereses clave de los clientes
con soporte de mercadotecnia, dinero y tiempo. Tienen fuertes relaciones personales con

clientes clave, o aprenden como construirlos. (Chong, Promocion de Ventas, 2017).

1.2.2 Tipos de Ventas
Ventas en efectivo.- Son aquellos ingresos que se dan a través del dinero en
efectivo, de forma inmediata, no existe plazos ni intermediarios, es directa del comprador

al recaudador (Castells, 2016).

Ventas a crédito.- Son aquellas en donde se establece un acuerdo entre el
vendedor y el comprador, para que el valor del producto o servicio pueda ser pagar en

partes iguales durante un tiempo especifico (Ruiz, 2013).

Ventas minorias o al detalle.- Las ventas minoristas son compras de bienes y
servicios terminados por consumidores y empresas. Ocurren al final de la cadena de
suministro. El comienzo de la cadena de suministro incluye productos béasicos y otras
materias primas. El centro de la cadena de suministro son las ventas al por mayor. Estos
son los bienes y servicios que se venden a empresas que crean productos minoristas

finales. También incluye minoristas en linea, como Amazon. Incluye ventas de casas y

27



minoristas de TV. Ademas, la industria minorista también vende servicios. Los ejemplos
incluyen restaurantes, hoteles y peluquerias (Duncan, 2015)

Ventas mayoristas.- Venta al por mayor, empleo o distribucion es la venta de
bienes o mercancias a minoristas; a usuarios comerciales industriales, comerciales,
institucionales u otros profesionales; o a otros mayoristas y servicios subordinados
relacionados. En general, es la venta de bienes a cualquier persona que no sea un

consumidor estandar. (Chong, Promocion de Ventas, 2012)

Segun la Division de Estadistica de las Naciones Unidas (2014), "al por mayor"
es la reventa (venta sin transformacion) de productos nuevos y usados a minoristas, a
usuarios industriales, comerciales, institucionales o profesionales, o aotros mayoristas, 0
implica actuar como agente o intermediario. En la compra de mercaderias o en la venta
de mercaderias a tales personas o compariias. Los mayoristas con frecuencia montan
fisicamente, clasifican y clasifican bienes en lotes grandes, rompen granel, vuelven a
embalar y redistribuyen en lotes mas pequefios. Mientras que los mayoristas de la mayoria

de los productos generalmente operan desde locales independientes.

Venta personal.- La venta personal también se conoce como venta cara a cara en la
que una persona que es el vendedor trata de convencer al cliente de comprar un producto.
Es un método promocional mediante el cual el vendedor usa sus habilidades en un intento

de realizar una venta. (Montenegro, 2014)

La venta personal es una técnica de venta cara a cara mediante la cual un vendedor
usa sus habilidades interpersonales para persuadir a un cliente a comprar un producto en

particular. El vendedor intenta resaltar varias caracteristicas del producto para convencer
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al cliente de que solo agregard valor. Sin embargo, lograr que un cliente compre un
producto no es el motivo de la venta personal en todo momento. A menudo, las empresas

intentan seguir este enfoque con los clientes para que conozcan un nuevo producto.

1.2.3 Gestion en las organizaciones

La eficiencia organizacional para el desarrollo de los procesos y el cumplimiento de
las metas dependen de los niveles de gestion y planeacibn de su sistema de
funcionamiento interno. La planeacion es un proceso disefiado para alcanzar los objetivos
determinados. Implica tener claros tantos los objetivos que se persiguen como las

acciones necesarias para alcanzarlas (Porter, 2017)

La planificacion en una organizacion es el proceso que lleva atomar las
decisiones para conseguir el futuro que se quiere, para ello se debe tener en cuenta
las condiciones actuales de la compafiia y los factores externos e internos que pueden

influir directamente para alcanzar las metas establecidas.

Un sistema de planeacién y gestion integrado y balanceado se puede gestionar
en tres niveles principales: el estratégico, el tactico y el operacional. Cada integrante de
la compafia pertenece a uno de los tres de acuerdo a la posibilidad de tomar
decisiones que se le permita, a sus funciones y al rango de tiempo para el cual esta

proyectado su trabajo (Porter, 2017)
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Figura 2. Niveles de gestion en las organizaciones
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Fuente: (Gallardo, 2016)

Los siguientes son los tres niveles estan presentes dentro de la organizacion en su

gestion (Gallardo, 2016)

1. Nivel estratégico: Corresponde a la planeacidn que se orienta a lograr los
objetivos de la organizacién y su fin es establecer los planes de accién para
el funcionamiento de la compafia. Se basa en decidir los objetivos de la
empresa, definir los recursos que se usardn y las politicas para obtener y
administrar dichos recursos. El nivel estratégico es conducido por la gerencia y

los directores de la organizacion.

2. Nivel tactico: Desarrolla la planeacion del funcionamiento de cada una de
las reas de la empresa a partir del marco de referencia elaborado en el nivel
estratégico. Elabora la directiva paraemplear los recursos asignados a cada area
de la forma mas efectiva posible para alcanzar los objetivos esperados. Este

nivel es dirigido y ejecutado por los ejecutivos y jefes de mediano nivel.
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3. Nivel Operativo: Corresponde a la asignacion de las tareas puntuales que debe
realizar cada colaborador de la organizacion en cada una de las areas de
trabajo que componen la compafia. Se desarrolla a partir de
los lineamientos proporcionados por los niveles de planeacidn estratégico y
tactico. Este nivel esdirigido y ejecutado por los jefes con menor rango

jerarquico en la empresa.

1.3 Modelo de Gestion

Un sistema de gestion administrativa es un conjunto de acciones orientadas al logro
de los objetivos de una institucion; a través del cumplimiento y la dptima aplicacion del
proceso administrativo: planear, organizar, dirigir, coordinar y controlar. Al referirse a la
gestion, se entiende por el conjunto de acciones y procedimientos orientados al logro de

los objetivos de una organizacion, cualquiera que fuese su naturaleza. (Porter, 2017)

Este modelo permite el cumplimiento y la eficiente aplicacibn del proceso
administrativo como son: planear, organizar, dirigir, coordinar y controlar. Su
importancia radica en la optimizacion en la ejecucion de los procesos, con la finalidad de
acrecentar la calidad y eficacia en la gestion de los servicios que prestan las entidades
publicas. Ademds, la incorporacidn de un modelo de gestion permite la reduccion del
tiempo empleado en trdmites y consultas, asi como una calidad en el servicio prestado
recibido por el usuario. La aplicacién de estos nuevos sistemas de gestion administrativa
admite agilizar el flujo de informacién como de documentos, obteniéndose una mayor

eficacia en las actividades que en el aspecto administrativo se desarrollan (Enrique, 2016).
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El modelo de gestion se desarrolla bajo un esquema progresivo y sostenible, en donde

se debe considerar una estructura que tiene los siguientes componentes:

e Andlisis de la estructura funcional de la entidad organizativa

e Andlisis de la Interacciobn de la entidad organizativa con agentes externos

Identificacién de los procesos de la institucion.

Figura 3. Tipos de modelos administrativos
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productividad y continuidad, define conflictos, union,
beneficio responsabilidades participacion

Fuente: (Gimeénez, 2018)

1.3.1. Modelos de gestion empresarial

Orientado a la
adaptacion del
trabajador al
cambio

Para Henry Mitzberg (Mintzberg, 2004), academico reconocido por sus modelos de

gestion, la estructura de cualquier organizacion tiene 5 niveles jerarquicos:

e Nucleo de operacione: Donde estan los empleados responsables de la produccion

y la prestacion de servicios.

o Area estratégica: donde se encuentran los directivos y responsables de la

compaiiia.
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o Linea intermedia. Es donde los objetivos se convierten en acciones y se
operativizan las acciones

o Tecnoestructura. Se incluyen los encargados de la estandarizacion de procesos.

o Personal de apoyo. Todos los empleados que prestan servicios profesionales a la

empresa.

Estos cinco nivels son la base para la implementacion de cualquier modelo de negocio

de éxito(Mintzberg, 2004)

Un modelo exitoso es el basado en LEAN MANUFACTURING, que se enfoca
en minimizar las pérdidas de los sistemas de manufactura al mismo tiempo que maximiza
la creacion de valor para el cliente final. Para ello utiliza la minima cantidad de recursos,
es decir, los estrictamente necesarios para el crecimiento ( Instituto Lean Management,

2017)

Lean es basicamente todo lo concerniente a obtener las cosas correctas en el lugar
correcto, en el momento correcto, en la cantidad correcta, minimizando el despilfarro,

siendo flexible y estando abierto al cambio.

La creacion de flujo se focaliza en la reduccién de los ocho tipos de “desperdicios”

en productos manufacturados (Lean Management Institute, 2018)

« Sobreproduccion.
o Tiempo de espera.
e Transporte.
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o Exceso de procedimientos.
e Inventario.

e Movimientos.

o Defectos.

o No utilizar la creatividad de la gente.

Los principios clave del Lean Manufacturing son ( Instituto Lean Management,

2017):

o Calidad perfecta a la primera: busqueda de cero defectos, deteccion y solucion de los
problemas en su origen.

o Minimizacion del despilfarro: eliminacion de todas las actividades que no son de
valor afiadido y redes de seguridad, optimizacién del uso de los recursos escasos
(capital, gente y espacio).

e Mejora continua: reduccion de costos, mejora de la calidad, aumento de la
productividad y compartir la informacién.

e Procesos "pull": los productos son tirados (en el sentido de solicitados) por el cliente
final, no empujados por el final de la produccion.

o Flexibilidad: producir rpidamente diferentes mezclas de gran variedad de productos,
sin sacrificar la eficiencia debido a volimenes menores de produccion.

o Construccion y mantenimiento de una relacion a largo plazo con los proveedores

tomando acuerdos para compartir el riesgo, los costes y la informacion.

1.3.2. Tipos de Modelos de Gestion basado en talento humano
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El modelo de Gestibn de Recursos Humanos contiene todas las actividades de
Recursos Humanos. Cuando estas actividades se descargan de manera efectiva, daran
como resultado una fuerza de trabajo competente y dispuesto que ayudara a alcanzar los
objetivos de la organizacion. Hay otra variable en el modelo - entorno. Se puede afirmar
que la funcion de Recursos Humanos no opera al vacio. Esta influenciado por varias
fuerzas internas y externas como las condiciones econdmicas, tecnoldgicas, poliicas,

legales, organizacionales y profesionales. (Alvarado, 2017)

La gestion de recursos humanos (HRM) es el término utilizado para describir los
sistemas formales disefiados para la gestion de personas dentro de una organizacion. Las
responsabilidades de un gerente de recursos humanos se dividen en tres areas principales:
dotacion de personal, compensacion y beneficios para los empleados, y definicion /
disefio del trabajo. Basicamente, el objetivo de HRM es maximizar la productividad de
una organizacion mediante la optimizacién de la eficacia de sus empleados. Es poco
probable gque este mandato cambie de manera fundamental, a pesar del ritmo cada vez
mayor de cambio en el mundo de los negocios. Como observd Edward L. Gubman en el
Journal of Business Strategy, "la mision bésica de los recursos humanos siempre sera

adquirir, desarrollar y retener el talento, alinear la fuerza de trabajo con el (Alvarez, 2013)

Hasta hace relativamente poco tiempo, el departamento de recursos humanos de una
organizacion a menudo estaba destinado a bajar peldafios de la jerarquia corporativa, a
pesar de que su mandato es reponer y nutrir lo que se cita con frecuencia, legitimamente,
como el mayor recurso de una organizacion, su fuerza de trabajo (Amador, Rodriguez,
Serrano, Adrian, & Martinez, 2017). Pero en los Ultimos afios, el reconocimiento de la

importancia de la gestion de recursos humanos para la salud general de una empresa ha
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crecido de forma espectacular. Este reconocimiento de la importancia de la GRH se
extiende a las pequefias empresas, ya que aunque generalmente no tienen el mismo
volumen de recursos humanos que las grandes organizaciones, también enfrentan
problemas de gestion de personal que pueden tener un impacto decisivo en la salud
empresarial (Kanuk, 2012). Como coment6d Irving Burstiner en The Small Business
Handbook, “contratar a las personas adecuadas y entrenarlas bien, a menudo puede
significar la diferencia entre explotar los medios de subsistencia y el crecimiento
empresarial constante. Los problemas de personal no discriminan entre los pequefios y
los pequefios. Las grandes empresas. Las encuentras en todos los negocios,

independientemente del tamafio.
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CAPITULO 2. METODOLOGIA DE INVESTIGACION

En la siguiente seccion se podra mostrar los procedimientos, técnicos, instrumentos y
tipos de investigacion que se aplicaran durante el desarrollo del presente estudio de caso,
tomando en consideracion lo mencionado por Malhotra (2015, P. 75) “El disefio de la
investigacion consiste en la elaboracién formal de una estructura o un plano por parte del
investigador para llevar a cabo proyectos de investigacion cientifica, para asi llegar a

obtener informacion o resolver inconvenientes de investigacion de mercados.”

2.1. Enfoque de la investigacion

La investigacion a realizar sera de corte mixto; se utilizan dos técnicas cuantitativas
para extraer la informacion y una cualitativa. En al ambito cuantitativo, primero, se
analizan cifras del sector de abonos en el pais, para evaluar tendencias, comportamientos
y factores de éxito actuales. Adicionalmente, se realiza una encuesta a los empleados de
la empresa seleccionada para evaluar aspectos a mejorar en la empresa a nivel interno
para incrementar las ventas. Las preguntas de la encuesta, se validan en QSERV, con un
modelo validado usado, para medir la satisfaccion del servicio en un negocio similar en
Ecuador (QSERV, 2017). En aspecto cualitativo, se realiza una entrevista en profundidad
a 3 gerentes de negocios de abonos organicos, para el analisis de la tendencia en los

comportamientos del area estudiada.

Ademas, esta se preocupa por la interpretacion de toda la informacién revisada y
existente en las fuentes accesibles. Esta se completa con datos actuales opiniones, cifras
generales del sector nacionales e internacionales, etc. para crear conclusiones

determinantes en el estudio.
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Este método intenta recopilar informacion cuantificable para ser utilizada en el
analisis estadistico de la muestra de poblacion. Es una herramienta popular de
investigacion de mercado que permite recopilar y describir la naturaleza del segmento
demogréfico. Los datos recogidos y analizados pueden ser investigados mas a fondo
utilizando diferentes técnicas. Ademas, ayudan a determinar los tipos de métodos de

investigacion que se utilizaran para la investigacion subsiguiente.

2.2. Metodologia de la investigacion:

La metodologia que se empleara es deductiva, puesto que de acuerdo a Rodriguez
Jiménez, Andrés; Pérez Jacinto, Alipio Omar (2016) buscar tomar como punto de partida
un razonamiento general para llegar a una conclusion especifica, para esta investigacion
se realizara a partir de casos generales de éxito en modelos de gestion en empresas del

pais y teorias generales, se aplica en una organizacion para obtener resultados exitosos.

2.3. Tipo de investigacion

El tipo de investigacion Exploratoria segun lo manifestado por Garcia (2017, P.59),
“Este estudio tiene como principal objetivo explorar un problema o situacion de la que se
tiene poco conocimiento, por ende es (til para los investigadores que conocen poco sobre
un estudio que ha sido poco o nada desarrollado, llegando atener una familiarizacion con

el hecho.”

En la investigacidn se realizara revision de literatura cientifica referente al objeto
de estudio y su importancia, considerando la empleabilidad de modelos de gestion que
permitira optimizar las ventas de la organizacion mediante la aplicacion de técnicas como

la encuesta, revision de estudios que aportara a mejorar los procesos.
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El tipo de investigacion descriptivo segln lo determinado por Burns & Grove (2018,
P. 52) “La investigacion descriptiva se utiliza para describir las caracteristicas de una
poblacién o fenbmeno que se encuentra bajo estudio, a su vez sirve para llegar a medir

los aspectos y actitudes del mercado en cuanto a un determmnado producto o marca.”

El objetivo de la investigacion descriptiva consiste en llegar a conocer las situacio nes,
costumbres y actitudes predominantes a través de la descripcién exacta de las actividades,
objetos, procesos y personas. Su meta no se limita a la recoleccion de datos, sino a la
prediccion e identificacion de las relaciones que existen entre dos o mas variables. Los
investigadores no son meros tabuladores, sino que recogen los datos sobre la base de una
hipGtesis o teoria, exponen y resumen la informacion de manera cuidadosa y luego
analizan minuciosamente los resultados, a fin de extraer generalizaciones significativas

que contribuyan al conocimiento.

Se usa pues esta metodologia, pues a partir del uso de tablas y estadisticas del este

estudio, se pueden analizar caracteristicas que denoten el modelo de gestion mas Optimo

para poder incrementar las ventas de la empresa.

2.4. Periodo y lugar donde se desarrolla la investigacion
La locacion de la empresa en la ciudad de Portoviejo, El periodo en que se desarrolla

la investigacion es desde el afio 2016-2019.

2.5. Poblacién y muestra

39



Segun lo aludido por Hernandez (2015), “La poblacion se puede declarar, como un
conjunto de unidades, elementos o individuos que tienen ciertas particularidades,
caracteristicas o propiedades que se desean estudiar. Cuando se tiene conocimiento de su

tamafio se denomina poblacion finita, por lo contrario, es infinita.”

La poblacion a analizar se basa en las empresas de comercializacion de abono
organico en Ecuador, extrayendo tres de ellas con caracteristicas similares y modelos de
negocio exitosos para poder comparar los factores que hacen que el negocio haya crecido

y sea exitoso.

En el Ecuador, segin datos de PROECUADOR (2019), existen 57 empresas que se
dedican a la fabricacion y comercializacién de abonos, aproximadamente en el sector y
aproximadamente el 80% han entrado en el ritmo del mundo orgéanico y los productos

100% saludables.

2.5.1. Muestra
Segin lo definido por Moya (2016, P.13), “La muestra es un subconjunto de la
poblacion, ademas, es representativo, ya que refleja las propiedades o caracteristicas de

la poblacién que fue extraida. Su tamafio se lo puede definir con la letra n.”

La Muestra seré seleccionada a conveniencia. Es una técnica cominmente usada.
Esta conveniencia, que se suele traducir en una gran facilidad operativa y en bajos costes
de muestreo, tiene como consecuencia la imposibilidad de hacer afirmaciones generales
con rigor estadistico sobre la poblacion. Consiste en seleccionar una muestra de la

poblacion por el hecho de que sea accesible. Es decir, los individuos empleados en la
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investigacion se seleccionan porque estan facilmente disponibles, no porque hayan sido

seleccionados mediante un criterio estadistico.

Por tanto, se seleccionara a 3 empresas que por sus caracteristicas en la
comercializacion y produccién del producto objeto de estudio son las de mayor
antigliedad, y se entrevistara al personal para analizar el modelo de gestién actual. Las

empresas se mencionan a continuacion:

Tabla 1. Muestra seleccionada para entrevista

Empresa Solinag Agroficial Terraviva

Tiempo de 12 afios 15 afios 5 afios
constitucion de la

empresa

Cargo gue Director comercial Supervisor comercial ~ Gerente comercial
desempefia

entrevistado

Elaborado por: El autor, 2020.

2.6. Operacionalizacién de variables
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Tabla 2. Operacionalizacion de variables

Variable Definicion Instrumentos Indicadores
Actividad principal e Informes, )
e Numero de
Ventas de de la empresa reportes de _
) unidades
abono selecciona para ventas
. N vendidas
organico obtener rentabilidad. mensuales
) e Estados e Ratios
Relacion entre el o _
_ . Financieros financieros
beneficio obtenido
o como:
N de la operacion de la .
Rentabilidad Rentabilidad

empresa y la
) B sobre ventas,
inversién para lograr

ROE, RAE.
este

% de cumplimiento Encuesta a e %% satisfaccion
) B de expectativas de clientes cliente interno

Satisfaccion _ ]
] cliente interno- e 9% satisfaccion

del cliente
externo sobre la cliente externo
empresa

Elaborado por: El autor, 2020.

2.7. Técnicas e instrumentos de investigacion

2.7.1. La encuesta

Segun lo sefialado por Diaz (2015), “La encuesta es una técnica primaria para la
recoleccion de datos, sustentandose bajo un cuestionario de preguntas, en el que se aplica
métodos sistematicos de interrogacion en donde el investigador pregunta a los sujetos de

estudio sobre los datos que pretende obtener.”

A través de la técnica sistematica de interrogacion, como lo es la encuesta, se pretende

obtener datos directos y precisos, para asi llevar a cabo el procesamiento de la
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informacion de forma ordenada, dando cabida a la codificacion e interpretacion de los
datos por parte de los autores de una manera menos compleja, dado que, los resultados se
veran reflejados de forma porcentual, aplicandose asi el método cuantitativo; a mas de
ello, es preciso analizar dichos resultados numéricos, para una mejor comprension de lo

obtenido, ejerciendo el método cualitativo.

Segun lo indicado por Tenbrink (2014, P. 141) “El cuestionario se lo especifica como
una sucesion de interrogantes coherentes y logicas que seran respondidas por el sujeto
que se encuentra bajo, la investigacion, el de obtener informacion relativa acerca de los

pensamientos o puntos de vista de los mismos”.

El cuestionario estara conformado con preguntas de investigacion cerradas, basadas
en los objetivos del proyecto, elaboradas en un lenguaje sencillo, para que sea entendible
por los sujetos de estudio, a mas de ello, es importante recalcar, que el principal método
que se aplicara serd el de la escala de Likert, para asi, dar cabida a la medicién de

conformidad de los mismos.

La encuesta tiene 11 preguntas, organizadas con un objetivo demogréfico, de
expectativas generales y en concreto en el negocio seleccionado. Se valida con una

encuesta de satisfaccion creada por ISOSERV sobre calidad en servicios.

2.7.2. La entrevista
La entrevista es una conversacién directa, metddica y planificada de antemano,

entre dos (0 mas) personas, una de las cuales, el entrevistador, intenta obtener informacion
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de la otra u otras personas. Es la obtencion de informacion mediante una conversacién de

naturaleza profesional (Tenbrik,2014).

Las preguntas responden a la necesidad en tres grandes bloques: comportamiento
del sector, afectacion a la empresa de lo sucedido en el sector y valoracion del cliente

sobre la actividad de la empresa.

2.8. Procesamiento y andlisis de la informacion

El procesamiento y analisis de la informacion se llevard a cabo mediante la
recoleccion de datos, provenientes del resultado del cuestionario y entrevistas, para lo
cual se organizara la informacion, se la clasificard y compilara los datos, para su posterior
presentacion mediante figuras y tablas con la finalidad de complementar la informacion

tedrica.



CAPITULO 3 ANALISIS DE RESULTADOS

En la siguiente seccion se procedera a determinar los resultados para evaluar el
modelo de gestion desde la proyeccion de los trabajadores de la empresa ABC en el
ambito interno, y desde la perspectiva del sector externo desde el cliente. Con este fin se

empleara la metodologia como la entrevista y el cuestionario.

3.1. Antecedentes de la empresa ABC
La empresa ABC nace en este afio 2019, con el objeto de comercializar abono
organico, en base a lechugin, en la zona de Portoviejo. La importancia de este tipo de
empresas es clave para el desarrollo nacional del Ecuador, ya que es un pais netamente

agricola y esto permite aumentar su potencial.

El objetivo principal de la actividad es implementar aplicaciones sostenibles para
el sector agricola, con un producto complemente organico, destinado a cualquier tipo de
actividad o destino agricola, a través del procesamiento del lechugin encontrado en las

represas de la zona de trabajo, para de tal manera elaborar un abono 100% organico.

La organizacion esta conformada por 10 personas, con una persona por cargo y 4
operativos para el desarrollo de la actividad, de acuerdo al organigrama siguiente. Existen
dos personas responsables de comercializar, un vendedor y el gerente general, sin
embargo son muchos participantes que tienen contacto con el cliente, que de acuerdo a

entrevista realizada no reciben capacitacion en esta competencia.
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Accionistas

Gierente General

Administrativo

Figura 4. Organigrama empresa ABC

e
=

Jomales

Fuente: Empresa ABC

Elaborado por: El autor, 2020

Las oficinas administrativas de la empresa se encuentran ubicadas en el canton
Portoviejo, provincia de Manabi, como lugar principal. Sin embargo, debido al nuevo
proyecto de elaboracion de abono organico a partir del aprovechamiento del lechuguino
obtenido de la represa Daule Peripa, se establece una pequefia oficina operativa en esa

locacion.

3.2. Andlisis de cuestionario aplicado en encuesta
Para la aplicacion del cuestionario se escoge por la técnica de conveniencia una
muestra de 10 empleados y medir el modelo de gestion lo cual se muestra los resultados

a continuacion:
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Tiempo trabajando en la empresa

B Menos de 1 afio
® Entre 1- 2 afios
u Entre 2-3 afios
B Mas de 3 afios

= Total

Grafico 1. Tiempo trabajando enla empresa

Fuente: Encuesta realizada a empleados.
Elaborado por: El autor

Tabla 3. Tiempo que tiene trabajando en la empresa

Tiempo en la empresa Cantidad %
Menos de 1 afio 2 20%
Entre 1- 2 afios 5 50%
Entre 2-3 afios 1 10%
Mas de 3 afios 2 20%

Total 10

Fuente: Encuesta realizada a empleados.
Elaborado por: El autor.

En el Grafico N°1 se evidencia el 20% de los empleados encuestados de la
empresa ABC tiene menos de 1 afio en la empresa, el 50% entre 1 — 2 afios, el 10% 2-3
afos y apenas un 20 % menos de un afio en la empresa, lo que indica que menos del 50%

de la empresa cuenta con la experiencia suficiente.
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Area de trabajo en la empresa

m Comercial
H Administrativo
= Operativo

m Otros

Gréfico 2 Cargo desempefiado en la empresa

Fuente: Encuesta realizada a empleados.
Elaborado por: El autor.

Tabla 4. Cargo desempefiado en la empresa ABC

Area de la empresa Cantidad %
Comercial 1 10%
Administrativo 3 30%
Operativo 5 50%
Otros 1 10%
Total 10

Fuente: Encuesta realizada a empleados.
Elaborado por: El autor.

En el Grafico N° 2 se observa de los individuos encuestados el 50% pertenece al
area operativa y el resto se distribuyen 30% en area administrativa contable, 10%

comercial y 10% en gerencia.



3.2.1. Andlisis de datos de cuestionario de encuesta

El objetivo de la encuesta fue conocer el tipo de cliente de la organizacion vy la

opinion sobre la implementacion de un modelo de gestion basado en competencias de

talento humano.

Tipos de cliente

u Por mayor
= Por menor
Otros
Grafico 3 Tipo de cliente en la empresa ABC
Fuente: Encuesta realizada a empleados.
Elaborado por: El autor.
Tabla 5. Tipo de cliente en la empresa ABC
Tipo de cliente Cantidad %
Por mayor 7 70%
Por menor 2 20%
Otros 1 10%

Total 10

Fuente: Encuesta realizada a empleados.
Elaborado por: El autor, 2020.

En el Gréfico N° 3, al consultar sobre los tipos de cliente de la organizacion se

evidencia que el 70% son clientes al por mayor, mientras que el 20% son clientes méas

pequefios, segun la valoracién de los encuestados como se observa a continuacion.
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Clientes por provincia

7

2,5 1

e
7
1,5 1 = Cantidad
1
]
. . . . -

Guayas Pichincha Azuay El Oro Otros

Gréfico 4 Clientes por provincia enla empresa ABC

Fuente: Encuesta realizada a empleados.
Elaborado por: El autor, 2020.

Tabla 6. Clientes por provincia en la empresa ABC

Tipo de cliente Cantidad %
Guayas 2 20%
Pichincha 2 20%
Azuay 2 20%
El Oro 1 10%
Otros 3 30%
Total 10

Fuente: Encuesta realizada a empleados.
Elaborado por: El autor, 2020.

En el Grafico N° 4, se observa que los clientes en su mayoria pertenecen a la
provincia del Guayas, Pichincha y Azuay en un 20% respectivamente, y el resto
pertenecen a provincias a lo largo del Ecuador, segin la valoracién de los encuestados

como se observa a continuacion.

50



Conformidad del cliente con el servicio

uS|
ENO

Gréfico 5 Conformidad del cliente con servicio empresa ABC

Fuente: Encuesta realizada a empleados.
Elaborado por: El autor, 2020.

Tabla 7. Conformidad del cliente con servicio empresa ABC

Conformidad con el servicio Cantidad %
Sl 8 80%
NO 2 20%
Total 10

Fuente: Encuesta realizada a empleados.
Elaborado por: El autor, 2020.

En el Grafico N° 5, se observa que el cliente, segin los encuestados, se encuentra

satisfecho con el servicio de la empresa ABC, y apenas el 20% no estan conformes en la

totalidad del servicio.
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Nivel de satisfaccion clientes
5 g .
4,5 v
N
3,5 v 3
2%
2,5 - 2 H Cantidad
, V7
1,5 v
1 _/
0,5 IR 0
'0 — A— L
1 2 3 4 5
Grafico 6 Nivel de satisfaccion empresa ABC
Fuente: Encuesta realizada a empleados.
Elaborado por: El autor, 2020.
Tabla 8. Nivel de satisfaccion empresa ABC
Nivel de satisfaccion Cantidad %
1 0 0%
2 0 0%
3 2 20%
4 3 30%
5 5 50%
Total 10

Fuente: Encuesta realizada a empleados.
Elaborado por: El autor, 2020.

En el Grafico N° 6, al preguntar sobre la conformidad del cliente con el servicio de
la empresa ABC, todos se encuentra en un nivel medio alto de satisfaccion, siendo el 80%
de una satisfaccion excelente, segin la valoracién de los encuestados como se observa a

continuacion.
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Consideracion modelo gestion

S|
= NO

Gréfico 7 Nivel de satisfaccion empleados con empresa ABC

Fuente: Encuesta realizada a empleados.
Elaborado por: El autor, 2020.

Tabla 9. Nivel de satisfaccion empleados con empresa ABC

Consideracion modelo gestion Cantidad %
Sl 4 40%
NO 6 60%
Total 10

Fuente: Encuesta realizada a empleados.
Elaborado por: El autor, 2020.

En el Grafico N° 7 se observa que el 60% de los encuestados considera que no

existe modelo de gestion en la empresa ABC y unido con preguntas posteriores, es

necesario el controlar el talento humano y potenciar sus competencias.
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Personal capacitado para cargo
v
3,5 v
. V7
2,5 ::// 2 2 2
2 - m Cantidad
15+
e
0,5 '/ fo)
o | — ~
En absoluto Mas o menos Totalmente
Grafico 8 Personal capacitado para cargo
Fuente: Encuesta realizada a empleados.
Elaborado por: El autor, 2020.
Tabla 10. Personal capacitado para cargo
Capacitado Cantidad %
En absoluto 0 0%
2 20%
Mas o menos 4 40%
2 20%
Totalmente 2 20%
Total 10

Fuente: Encuesta realizada a empleados.
Elaborado por: El autor, 2020.

En el Grafico N°8, se observa que, segun la valoracién de los encuestados, el 60%

no se encuentra totalmente capacitado para desarrollar su cargo y puesto de trabajo. Existe

un 20% con un nivel deficiente de capacitacion, segin lo analizado.
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Empresa realiza capacitacion

m Sl
= NO

Grafico 9 Personal capacitado para cargo

Fuente: Encuesta realizada a empleados.
Elaborado por: El autor, 2020.
Tabla 11. Realizacion de capacitaciones empresa ABC
Capacitacion en competencias Cantidad %
SI 4 40%
NO 6 60%

Total 10

Fuente: Encuesta realizada a empleados.
Elaborado por: El autor, 2020.

En el Grafico N°9, se observa que el 60% indica que no reciben capacitacion en la

empresa, y estos mismos son los que indican que no realizan cursos en el afio. El resto

apenas el 10% indica que se lo ha capacitado mas de 5 veces.

55



Cantidad de capacitaciones

m Q-1 vez
m De 2 ab veces

m Mas de 5 veces

Grafico 10 Cantidad de capacitaciones empresa ABC

Fuente: Encuesta realizada a empleados.
Elaborado por: El autor, 2020.

Tabla 12. Cantidad de capacitaciones empresa ABC

Capacitacion en competencias Cantidad %
0-1vez 6 60%
De 2 a5 veces 3 30%
Mas de 5 veces 1 10%
Total 4

Fuente: Encuesta realizada a empleados.
Elaborado por: El autor, 2020.

En el Grafico N°10 se observa que el 60% de los encuestados no reciben

capacitaciones, maximo 1 al afio. El 30% de 2 a 5 veces y 10% mas de 5 veces al afio,

segun la muestra seleccionada.
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Necesidad de modelo de gestion

m Sl
= NO
Grafico 11 Necesidad de modelo de gestion empresa ABC
Fuente: Encuesta realizada a empleados.
Elaborado por: El autor, 2020.
Tabla 13. Necesidad de modelo de gestién empresa ABC
Exito en modelo de gestion Cantidad %
Sl 9 90%
NO 1 10%

Total 10

Fuente: Encuesta realizada a empleados.
Elaborado por: El autor, 2020.

En el Grafico N° 11, el 90% de los encuestados, considera necesario implementar
un modelo de gestion de talento humano en la organizacion para desempefar las

actividades con éxito.

3.3. Anélisis de cuestionario de entrevista
Se utiliza este tipo de técnica para desde un punto de vista cualitativo poder extraer
informacion del sector de abono organico de un modo mas extenso Yy asi poder sacar ideas

claves del negocio en los Gltimos afios y planes de crecimiento para el futuro proximo.
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Se aprovecha la no limitacion al participante en este tipo de estudios para expresar

sus ideas y tomar estas como fuente de mejora para la organizacion.

3.3.1. Analisis de participantes en entrevista

Se realiza una entrevista a 3 responsables comerciales de cargo alto en
competencia directa en la zona de Portoviejo de la empresa ABC. Se trata de 3 personas
que tienen entre 4 y 10 afios dedicados a realizar actividades en el sector de
comercializacion de abono orgénico. A continuacion se observa el tiempo de cada
participante en la empresa que trabajan y se observa que todos desarrollan sus actividades

en el mismo sector:

Tabla 14. Analisis de entrevistados

Preguntas . . .
Entrevistado 1 Entrevistado 2 Entrevistado 3
Solinag Agroficial Terraviva
1. Actividad Fabricacion venta Fabricacién venta  Fabricacion venta
econdémica de la  de abonos organicos de abonos organicos de abonos
empresa e inorganicos e inorganicos organicos
2. Tiempo
trabajando en
organizacion 10 afios 8 afios 4 afos

Fuente: Entrevista realizada.
Elaborado por: el autor.

3.3.2. Analisis de entrevista realizada

En esta seccion se presentan los resultados de la entrevista realizada a 3 gerentes de
las empresas dedicadas a la fabricacion y venta de abonos organicos e inorganicos de la
zona, con la finalidad de conocer su opinion sobre el comportamiento del sector de

fertilizantes en los Ultimos afos.
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Como se observa en el punto anterior 3.3.1. se selecciona 3 empresas, como claves

de la competencia de la zona y se conversa con sus supervisores o directores comerciales.

Tabla 15. Resultados de la Entrevista

Preguntas

Entrevistado 1
Solinag

Entrevistado 2
Agroficial

Entrevistado 3
Terraviva

3. ¢Que grandes
cambios ha notado

en el sector que
trabaja en los
atimos  afios vy
estos como han
afectado a
empresa donde
labora?

4, ¢Qué
oportunidades  de
crecimiento

observa en el sector

en los ditimos
afios?

5. ¢Ha
incrementado 0
cambiado la
variedad de
productos que

comercializa su
empresa en el
sector?

6. ¢Ha realizado
algin cambio en su

estrategia
comercial en los
ultimos anos?

i(Cual? ;Como lo
hizo?

7. ¢Realiza
estudio de las
necesidades de su
cliente?

El  agricultor  se
preocupa mas por el
cuidado del suelo, y
los productos eco
amigables

El sector de abonos
ha crecido, pues la
actividad agricola
para el comercio
internacional en el
pais sigue en auge, Yy
eso hace que se haya

diversificado el
mercado

Si, se incrementa la
variedad de

productos organicos

No, sigo trabajando
en el sector minorista
como principal
cliente

Si, de modo directo

Incremento de la

competencias
sobre todo en
precios, para
productos de
calidad

Se  incrementa

competencia y la
oferta empieza a
generar  mayor
valor
diferenciador  al
producto

Se mantienen los
mismos
productos base y

se diversifican

hacia otros
mercados.

Si, hemos
potenciado
competencias
comerciales y
servicio al
cliente, para
mantenernos  en
el mercado.

Si, por medio de
las asistentes
comerciales

Preocupacion por el
medio ambiente 'y
productos amigables
con el medio
ambiente, por ende
la palabra organico
ha sido un boom
importante

Incremento de
productos organicos
y alta competencia
en este ambito.

Se mantienen
productos eco
amigables, con un

precio un poco mMas
alto, pero alto nivel
de compromiso
ambiental

No, solamente
mantene mos

contacto directo con
el cliente.

Si, de modo directo
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8. ¢Qué acciones

futuras  tiene su
empresa para
potenciar su
crecimiento?

9. Cual cree que
son los factores que
mas valora  su
cliente en  su
servicio?

Cambio de
empaques,
presentaciones y
soluciones  globales
eco amigables

Uso eficiente  del
producto, que

permite menos dafio
al cultivo

directamente con
el cliente

Més productos,
incluso mezcla de
ellos para
satisfacer mas
mercado.

Variedad de
producto y precio

Nuevas
presentaciones al
producto, segln

nuestros clientes

Menor dafio  al
medioambiente

Fuente: Entrevista realizada.

Elaborado por: el autor

Al revisar el resumen de la entrevista realizada se extraen varias conclusiones como se

menciona a continuacion:

1. El cliente de abonos organicos busca, basicamente, productos eco amigab les,

faciles de usar y con eficiencia en su uso.

2. Existe una cultura importante de preocupacion ambiental, donde el precio no es

tan importante, pero se valora el producto y su respeto por el ecosistema.

3. El trato con el cliente directo es basico para el incremento de ventas, y por eso

la importancia en capacitaciones en competencias

comerciales

para los

participantes con contacto con el cliente en la organizacion.

3.3. Analisis del sector de comercializacion de abono organico

Serealiza un andlisis Politico, Econdmico, Social y tecnologico (PEST) y se extraen

los principales aspectos que afectan al sector del abono organico, en el pais y en la zona

de Portoviejo. Serealizar revision de fuentes de estadisticas del pais y con eso se extraen

los siguientes aspectos clave a tomar en cuenta en el sector.
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Tabla 16. Analisis PEST para sector plastico Ecuador

Ambito Politico

Ambito econémico

1. Nivel de corrupcion 1. Tasa de inflacion
2. La politica fiscal (tasas e 2. Evolucion del desempleo
incentivos) 3. Los costos laborales altos para
3. Reglamentacion cambiante en el las organizaciones
pais 4. El nivel de ingreso disponible de
4. Regulacion de la competencia los consumidores
Socio-cultural Tecnoldgico
1. Nivel de educacion 1. Nivel de tecnificacion
2. seguridad y salud ocupacional 2. Acceso a la tecnologia mas
3. Estilos de vida avanzada, por parte de ciertas
4. Cultura, religion y costumbres empresas
3. 3.seguridad de datos
informéticos
Ambiental (ecoldgico) Legal
1. Manejo y Gestion de residuos 1. Ley tributario y Cédigo de
2. Certificado Y licencias trabajo.
ambientales 2. Reglamentos de seguridad y
3. Buen almacenaje de insumos salud
4. Uso de productos ecoldgicos 3. Reglamento de manejo y
equipos
4. Leyes y Reglamentos
ambientales

Fuente: (INEC, 2019)
Elaborado por: el autor



CONCLUSIONES

Se concluye mediante el presente estudio de caso lo siguiente:

Se realiz6 la revision a la literatura para fundamentar los aspectos tedricos sobre
modelos de gestion enfocados a incrementar las ventas en empresas comercializadoras,
de manera global, para posterior aplicarlos al modelo de gestion aplicado por la empresa

ABC.

La situacion actual de la empresa ABC en base a las medidas optadas para mejorar
las ventas de sus abonos organicos a base de lechugin, pudo ser diagnosticada mediante
la aplicacion de cuestionarios utilizados en entrevistas y encuestas, en las que se destacd

lo siguiente:

Mas del 50% de los clientes de la empresa ABC corresponden a ventas al por mayor
y corresponden a otras provincias, no las principales como Guayas, Pichincha, Azuay, El
Oro, de los cuales el 80% se encuentra conforme con el servicio, lo que genera una
necesidad de expandirse hacia las principales ciudades, el 40% del personal de la empresa
se considera mas o menos capacitado para el cargo que desempefia, lo que denota un
interés de su parte para ser capacitados con la finalidad de cumplir con su objetivo
principal que es maximizar sus ventas en productos organicos a base de lechugin, por lo
que el personal considera que se requiere un cambio en el modelo de gestion

implementado en la empresa que le permita maximizar sus ventas.

Mediante las entrevistas a expertos se puede destacar que al ser un producto de gran
importancia ya que es amigable con el ecosistema, las empresas deberian apostar un poco
méas a ello e implementar distintas estrategias para que conozcan sus beneficios y de esta

manera maximicen sus ventas.
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Con una profundidad en la investigacion mediante un andlisis PEST, se plante6 que
la empresa ABC, para proponer un modelo de gestion orientado a mejorar las ventas de
abono organico a base de lechugin, debe considerar que el nivel de corrupcion es alto, y
las regulaciones del Ecuador son cambiantes, los costos laborales son altos, el acceso a la

tecnologia es costoso y no todas las empresas pueden tener acceso a ello.
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RECOMENDACIONES

Siguiendo las conclusiones del presente caso de estudio, se recomienda que con
el propésito de mejorar las ventas de abono organicos a base de lechugin, es necesario el
levantamiento de un modelo de gestibn de competencias del talento humano de la
organizacion, en base al establecimiento de un plan de capacitacion en competencias
comerciales para todo el personal, para por medio de las mismas, fidelizar al cliente y

potenciar la compra recurrente mostrando los beneficios del producto.
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Anexo |. Cuestionario de entrevista

La siguiente entrevista se realiza con fines académicos para analizar el modelo de gestion
de una empresa productora y comercializadora de productos organicos de la ciudad de

Portoviejo.

1. ¢A que actividad econdmica se dedica la empresa en la que trabaja?
¢Cuantos afios tiene trabajando en la organizacion su empresa?

3. ¢Qué grandes cambios ha notado en el sector que trabaja en los Ultimos afios y
estos como han afectado a la empresa donde labora?

4. ;Qué oportunidades de crecimiento observa en el sector en los Ultimos afios?

5. ¢Ha incrementado o cambiado la variedad de productos que comercializa su
empresa en el sector?

6. ¢Ha realizado algin cambio en su estrategia comercial en los Ultimos afios?
¢Cual? ;Cémo lo hizo?

7. ¢Realiza estudio de las necesidades de su cliente?

8. ¢Qué acciones futuras tiene su empresa para potenciar su crecimiento?

9. ¢Cual cree que son los factores que mas valora su cliente en su servicio?

Gracias por su tiempo.
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Anexo Il. Cuestionario de encuesta a realizar

La siguiente encuesta se realiza con fines académicos para analizar el modelo de gestion
de la empresa ABC productora y comercializadora de productos organicos de la ciudad

de Portoviejo.

1. ¢Qué tiempo lleva usted trabajando en la empresa?
a. Menos de 1 afio
b. Entre 1- 2 afios
c. Entre 2-3afios
d. Maés de 3 afios
2. ¢En que departamento trabaja?
a. Comercial
b. Administrativo
c. Operativo
d. Otros:

3. ¢Cual es tipo de compra que realiza el cliente de la organizacion frecuente?
a. Al por mayor
b. Al por menor
c. Otra

4. ¢En qué Provincia/s cuenta mayor participacion de clientes de ventas por tipo de
cliente?
a) Guayas
b) Pichincha
c) Azuay
d) El Oro
e) Otros

5. ¢Considera usted que el cliente se siente conforme con su servicio?
Sl NO

6. ¢COmo es su nivel de satisfaccion con la organizacién en la que trabaja?
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Indique del 1 al 10 donde 5 es totalmente satisfecho y 1 en absoluto satisfecho.

7. ¢Considera que posee un buen modelo de gestién de administrativo, en el area
de talento humano, para realizar sus actividades?
Sl NO

8. ¢Sesiente usted totalmente capacitado para el desarrollo de sus funciones?

Indique del 1 al 5 donde 5 es perfectamente y 1 en absoluto.

9. ¢Laempresa lo ha capacitado en las competencias para desarrollar bien su cargo?

Sl NO
10. ¢Con cuanta frecuencia en el mes lo capacitan?
a. 0-1lvez
b. De 2ab5 veces

c. Mas de 5 veces
11. ;Cree Ud. Que ayudaria a la rentabilidad de la empresa implementar un modelo

basado en mejora de competencias por capacitacion para los cargos?
Sl NO

Gracias por su tiempo.
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