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RESUMEN 

 

La planificación estratégica desempeña un papel fundamental al proporcionar una 

visión integral de las actividades empresariales y al prevenir posibles riesgos en los 

procesos de gestión. En el caso de la empresa GYJ representaciones en el 

mercado agrícola que se localiza en el cantón Quero, esta metodología adquiere 

una importancia particular, se emplea análisis como la Matriz F.O.D.A y la 

evaluación de factores internos y externos. Estos análisis sirven como guía para 

lograr un posicionamiento sólido en el mercado agrícola. 

 

La investigación tiene como objetivo diseñar un plan estratégico para posicionar a 

la empresa GYJ Representaciones en el mercado agrícola. Se utiliza una 

metodología descriptiva con un enfoque cualitativo y cuantitativo para respaldar la 

investigación. 

 

Se espera que los resultados identifiquen elementos clave para mejorar la gestión 

administrativa en el mercado agrícola. La conclusión destaca la importancia de 

implementar estrategias específicas para fortalecer el posicionamiento de la 

empresa en este mercado. Finalmente, la planificación estratégica es esencial para 

el éxito de GYJ Representaciones, se proporciona un plan de acción de mejora 

claro para aprovechar oportunidades de negocio y mantenerse competitivo en el 

mercado agrícola con el detalle de estrategias. 

 

Palabras clave: planificación estratégica, mercado, competitividad, 

posicionamiento 
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ABSTRACT 

 

Strategic planning plays a key role in providing a comprehensive view of business 

activities and preventing potential risks in management processes. In the case of 

GYJ Representations in the Quero canton, this methodology takes on particular 

importance, using analyses such as the F.O.D.A. Matrix and the evaluation of 

internal and external factors. These analyses serve as a guide to achieve a solid 

positioning in the agricultural market. 

 

The objective of the research is to design a strategic plan to position G&J 

Representations in the agricultural market. A descriptive methodology with a 

qualitative and quantitative approach is used to support the research. 

 

The results are expected to identify key elements for improving administrative 

management in the agricultural market. The conclusion highlights the importance of 

implementing specific strategies to strengthen the company's positioning in this 

market. Finally, strategic planning is essential for the success of GYJ 

Representations, a clear improvement action plan is provided to take advantage of 

business opportunities and stay competitive in the agricultural market with detailed 

strategies. 

 

Keywords: strategic planning, market, competitiveness, positioning 
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INTRODUCCIÓN 

 

En el actual entorno empresarial dinámico, la planificación estratégica se presenta 

como un componente crucial para el éxito y la sostenibilidad de las organizaciones. 

El análisis en cuestión adentra al lector en la "Planificación Estratégica para 

Posicionar a la Empresa GYJ Representaciones en el mercado agrícola", una 

entidad arraigada en el ámbito agrícola que se enfrenta a desafíos que requieren, 

por ende, una visión estratégica para destacarse en un entorno competitivo en 

constante evolución. La agricultura, como práctica ancestral, desempeña un papel 

fundamental en la economía global y, particularmente, en el país, posicionándose 

como una columna vertebral en el sistema económico al proporcionar alimentos y 

ser una fuente inagotable de empleo para la población. 

 

En el contexto de los antecedentes teóricos y prácticos relacionados con la temática 

investigada, se examina que a lo largo de los últimos 10.000 a 12.000 años, el 

avance de la humanidad ha estado estrechamente ligado al desarrollo de la 

agricultura (Marchenko & Morillas, 2023). A lo largo de este extenso período, los 

seres humanos llevan a cabo un proceso mediante el cual modifican genéticamente 

y/o adaptan ciertas especies de plantas o animales para que sean más útiles para 

sus necesidades. En el caso de las plantas, implica la selección y cultivo de 

variedades específicas con características deseadas, como mayor rendimiento, 

resistencia a enfermedades o cambios en la forma y el tamaño.  

 

Este proceso de domesticación de Marchenko y Morillas ha sido fundamental en la 

historia de la agricultura, permite a las sociedades humanas pasar de depender de 

la recolección de alimentos a la producción controlada y sostenible de plantas y 

modifican sus patrones alimenticios. Múltiples investigaciones arqueológicas y 

genéticas indican que los Homo sapiens ya incorporaban semillas y vegetales en 

su dieta, señala una temprana adopción de prácticas agrícolas (Bula, 2020). La 

historia en la agricultura es de gran impacto directo en el progreso humano, y se 

observa que, en los países más avanzados y prósperos, la agricultura desempeña 

un papel esencial en su crecimiento y prosperidad.  
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La relevancia económica de la agricultura en una nación es innegable, y representa 

aproximadamente el 4% del Producto Interno Bruto (PIB) a nivel mundial, y en 

algunos casos, supera el 25% (Preneuf, 2021). Estudios indican la proyección para 

el año 2050, la productividad agrícola no será suficiente para satisfacer la creciente 

demanda alimentaria de una población estimada en más de 9.8 millones de 

personas. Para abordar estas necesidades, será imperativo aumentar la producción 

de alimentos en más del 70% (Vinchira & Moreno, 2019). 

 

Desempeña, un papel significativo en el sector agrícola ecuatoriano el Ministerio de 

Agricultura y Ganadería (2019) porque contribuye con el 8% del Producto Interno 

Bruto anual y genera aproximadamente 2.2 millones de empleos, es esencial para 

el desarrollo económico oportunidades laborales en las zonas rurales. Destacan en 

el ámbito internacional productos como banano, cacao, café y flores, que se 

comercializan y exportan desde el país a nivel global (EKOS, 2022). A nivel 

nacional, los productos agrícolas más destacados en términos de comercio 

incluyen: el arroz, cebolla, tomate riñón, maíz, aguacate, papa, lechuga. 

 

En la provincia de Tungurahua, la planificación estratégica se presenta como la 

herramienta esencial dentro de una organización, es un proceso sistemático 

destinado a concebir e implementar planes para alcanzar metas predefinidas 

(Muñiz, Tomala, & Alvarado, 2023). Su relevancia se manifiesta especialmente en 

la toma de decisiones corporativo, facilita la evaluación de la eficacia de las 

acciones actuales y traza la dirección futura necesaria para cumplir con los 

propósitos establecidos (Delgado, Bravo, & Pinzón, 2022). Además, se encarga de 

definir la misión de la empresa, establecer objetivos, elaborar estrategias de 

desarrollo y mantener coherencia en su cartera de productos y mercados.  

 

La formulación estratégica engloba la elaboración de la visión y misión, González, 

et al. (2019) identifican que las oportunidades y amenazas pueden provenir de una 

variedad de fuentes externas y es importante que las organizaciones y personas 

estén atentas a estos factores, como: mercado, economía, tecnología, ambiente 

político y legal, sociocultural, recursos, competencia para adaptarse y aprovechar 

las oportunidades mientras gestionan las amenazas.  
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El análisis de fortalezas y debilidades internas ayuda a una organización a 

comprender sus capacidades y limitaciones, identificar áreas, como: recursos 

humanos, recursos tecnológicos, recursos financieros, marca y reputación, 

innovación y capacidad de adaptación en la red de distribución y logística, calidad 

del producto o servicio, relaciones con stakeholders de mejora y establecer 

estrategias para aprovechar sus fortalezas y superar sus debilidades. Esto 

proporciona una base sólida para el desarrollo de estrategias competitivas y el logro 

de los objetivos organizacionales, el establecimiento de objetivos a largo plazo, la 

generación de estrategias alternativas y la elección de estrategias específicas a 

seguir (Gallardo, 2021).  

 

Después de realizar el análisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades, 

amenazas, según Robbins y Coulter (2019) indican, que los directivos deben 

identificar y evaluar alternativas estratégicas, optar por aquellas que capitalizan las 

fortalezas de la organización y aprovechan las oportunidades del entorno, o bien, 

que corrigen debilidades y mitigan amenazas.  

 

Particularmente, subrayan la importancia de establecer estrategias a los niveles 

corporativo, empresarial y funcional de la organización. Los directivos concluyen 

que, al desarrollar estrategias, proporcionan a la organización una ventaja relativa 

sobre sus competidores. En consonancia con las definiciones anteriores, se puede 

afirmar que la planificación estratégica, mediante sus fundamentos y estrategias 

bien estructuradas, facilita la obtención de ventajas competitivas y su consolidación, 

contribuye al logro de objetivos. 

 

La formulación estratégica engloba una serie de procesos vitales para la dirección 

y el éxito de una organización. Incluye la creación de una visión y misión que guíen 

las acciones futuras, así como la identificación de oportunidades y amenazas en el 

entorno empresarial. Además, implica un análisis minucioso de las fortalezas y 

debilidades internas de la empresa, con el fin de aprovechar al máximo los recursos 

disponibles y mitigar posibles vulnerabilidades. 
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Una vez establecidos estos fundamentos, la formulación estratégica también 

implica la fijación de objetivos a largo plazo que proporcionen una guía clara para 

las acciones futuras. A partir de estos objetivos, se generan estrategias alternativas 

que permitan alcanzarlos de manera efectiva, los desafíos y oportunidades 

presentes en el entorno competitivo. Finalmente, se eligen estrategias específicas 

que se alineen con los objetivos de la organización y maximicen sus posibilidades 

de éxito a largo plazo. Este proceso continuo de formulación estratégica es esencial 

para mantener la relevancia y la competitividad en un entorno empresarial en 

constante evolución. 

 

Es crucial reconocer que toda empresa puede enfrentarse a desafíos en cuanto a 

su imagen comercial y su visibilidad en el mercado. Desde otra perspectiva, 

Robbins y Coulter (2019) determinan, que una empresa no logra transmitir una 

imagen sólida y confiable al público, corre el riesgo de ser poco conocida y de no 

generar la confianza necesaria para atraer clientes potenciales. Esta falta de 

reconocimiento y confianza puede resultar en una pérdida de oportunidades de 

negocio y en la incapacidad para retener a clientes clave. 

 

Una de las limitaciones más importantes que enfrenta una empresa en esta 

situación es la carencia de una planificación a largo plazo. La ausencia de una 

visión clara y objetivos bien definidos puede llevar a la empresa a perder el rumbo 

y a no poder adaptarse eficazmente a los cambios del entorno empresarial. Sin una 

dirección clara hacia dónde dirigirse, la empresa puede caer en una situación de 

estancamiento o incluso declive. 

 

Para superar estas limitaciones y mejorar su posición en el mercado, la empresa 

debe centrarse en fortalecer su imagen comercial y en aumentar su visibilidad. Esto 

puede lograrse a través de estrategias de marketing efectivas, que incluyan una 

comunicación clara y coherente de los valores y ventajas de la empresa. Además, 

es fundamental desarrollar relaciones sólidas con los clientes existentes y 

potenciales, con compromiso y un excelente servicio al cliente. 
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Asimismo, es esencial que la empresa establezca una planificación a largo plazo, 

con metas y objetivos claros que guíen sus acciones y decisiones. Esto ayudará a 

la empresa a mantenerse enfocada en su visión a largo plazo y a identificar y 

aprovechar oportunidades de crecimiento. Al tener una dirección clara y una imagen 

sólida en el mercado, la empresa estará mejor preparada para enfrentar los 

desafíos y aprovechar las oportunidades que se presenten en el futuro. 

 

En este contexto, se plantea el problema científico: ¿qué factores inciden en el 

posicionamiento de GYJ Representaciones? Se defiende la idea de que “la 

planificación estratégica en GYJ Representaciones contribuye a mejorar la gestión 

administrativa y fortalecer la presencia en el mercado”. El objetivo general consiste 

en diseñar un plan estratégico para posicionar a GYJ Representaciones en el 

mercado agrícola. Además, se detallan los objetivos específicos, los cuales 

representan contribuciones específicas al trabajo de investigación, como: 

fundamentar teóricamente la planeación estratégica para el posicionamiento de la 

organización en el mercado agrícola; el segundo objetivo específico diagnosticar la 

situación actual para la propuesta de un plan estratégico y el posicionamiento en la 

empresa GYJ Representaciones, y el tercer objetivo específico, desarrollar el 

componente clave de un plan estratégico centrado en el posicionamiento en el 

mercado. 

 

La metodología que se adopta para la investigación propuesta se justifica en la 

planeación estratégica para el posicionamiento de GYJ Representaciones en el 

mercado agrícola, con un enfoque cualitativo y cuantitativo para explorar 

exhaustivamente el entorno empresarial. La realización de entrevistas y encuestas 

proporciona una visión interna invaluable de la empresa, mientras que la aplicación 

de métodos analíticos como el análisis-síntesis y el inductivo-deductivo permite un 

análisis riguroso de los datos recopilados. Esto facilita la identificación de patrones 

y relaciones significativas para el desarrollo de estrategias efectivas respaldadas 

por evidencia empírica, y una comprensión profunda de las dinámicas del mercado 

agrícola y probabilidades de éxito en la implementación de acciones que impulsen 

el crecimiento y el posicionamiento de la empresa en este sector. Este proyecto de 
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investigación ofrece un análisis detallado que servirá como referencia para las 

empresas e instituciones interesadas en este ámbito. 

El tema de la planeación estratégica para el posicionamiento de GYJ 

Representaciones en el mercado agrícola se justifica por su relevancia para varios 

aspectos claves: identificación de oportunidades, competitividad, gestión de 

riesgos, alineación de recursos, crecimiento sostenible de la empresa en un entorno 

empresarial dinámico y exigente. Dada la importancia del sector agrícola y sus 

constantes cambios, es fundamental para GYJ Representaciones establecer una 

estrategia sólida que le permita diferenciarse y destacarse en el mercado. La 

implementación de un plan estratégico enfocado en el posicionamiento le brindará 

a la empresa una visión clara de sus objetivos a largo plazo, así como de las 

acciones necesarias para alcanzarlos, lo que contribuirá significativamente a su 

éxito y sostenibilidad en el sector agrícola. 
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CAPÍTULO I. ESTADO DEL ARTE Y LA PRÁCTICA  

 

Este capítulo tiene como objetivo proporcionar una revisión de las definiciones 

relacionadas con la planificación estratégica, con el fin de facilitar una comprensión 

integral centrada en la administración estratégica y los factores clave de la 

planificación que afectan el posicionamiento en el mercado.  

 

1.1. Planificación estratégica 

 

Un plan estratégico es un documento que establece los objetivos a largo plazo de 

una organización y las estrategias que se utilizarán para alcanzarlos. Este plan 

proporciona una visión clara de hacia dónde se dirige la organización y cómo planea 

llegar allí, según Apaza, et al. (2022) sostienen que “es la ruta para alcanzar la 

visión de conjunto que la alta dirección tiene de los resultados esperados a largo, 

mediano y corto plazo, de su personal, su organización y de la comunidad en que 

se desarrolla” (pp.101-126). Igual, Cedeño y Gellibert (2023) aclaran que: “es una 

herramienta vital para el éxito de las empresas en el mundo actual, cada vez más 

globalizado y competitivo. Esta práctica que se estudia y se define por varios 

autores, como Henry Fayol, Peter Drucker, Carlos Matus y Fred David, entre otros” 

(p.28). 

 

Desde este punto de vista, va más allá de las operaciones diarias, porque aborda 

la planificación a largo a plazo y la adaptabilidad frente a un entorno empresarial en 

constante cambio. La gestión estratégica, al buscar no solo la supervivencia sino 

también la excelencia y el liderazgo, se anticipa y responde proactivamente a 

desafíos y oportunidades, busca establecer una secuencia coherente en sus 

acciones. Por otro lado, un plan se define como un conjunto de acciones 

organizadas, diseñadas para alcanzar un objetivo específico, y puede abarcar 

diferentes áreas de la organización, como marketing, recursos humanos y finanzas, 

en diferentes períodos de tiempo, a corto, mediano o largo plazo. 

 

Las diferencias, según varios autores coinciden en que un plan es un documento 

que detalla las acciones específicas que se llevarán a cabo para alcanzar un 
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objetivo que se determinó en un período de tiempo específico. Sin embargo, la 

diferencia principal radica en el alcance y la duración del plan. Algunos autores, 

como Stephen y Coulter (2019), sugieren que un plan puede ser de corto plazo 

(menos de un año), mientras que otros, como Stoner, et al. (2019), sugieren que 

los planes pueden abarcar períodos más largos y estar más integrados en la 

estrategia general de la organización. 

 

Desde esa perspectiva, se infiere que mientras el plan estratégico se enfoca en 

establecer objetivos a largo plazo y las estrategias para alcanzarlos, el plan puede 

referirse a cualquier conjunto de acciones organizadas destinadas a lograr un 

objetivo específico, ya sea a corto, mediano o largo plazo. La distinción principal 

entre ambos radica en su alcance temporal y su enfoque estratégico según las 

diversas interpretaciones de los autores. 

 

La definición de algunos autores ahonda en los fundamentos de la planificación 

estratégica y resalta su importancia crítica en la toma de decisiones empresariales, 

con una secuencia lógica en el entendimiento de estos conceptos. Entonces, la 

gestión estratégica actúa como la brújula que guía a las organizaciones hacia el 

logro de sus metas y el establecimiento de un posicionamiento destacado en el 

mercado. En este sentido, Huamán, et al. (2022) consideran que la gestión es un 

proceso que implica planificar, organizar, dirigir y controlar. En el ámbito 

empresarial, se enfoca en el logro de objetivos, el desarrollo de estrategias y la 

toma de decisiones, trazan un camino deseado mediante el análisis de aspectos 

internos y externos (Vargas & Chafla, 2022). 

 

Por otro lado, a la planificación estratégica se le configura como un proceso que 

establece la meta en alcanzar, especialmente en el ámbito empresarial, y en 

conjunto con el direccionamiento estratégico a largo plazo, como destacan Tixe y 

Navarrete (2022), Saigua y Lara (2020), en coherencia con las situaciones 

mencionadas, la administración estratégica surge como la herramienta principal 

para llevar a cabo la función directiva dentro del proceso administrativo. 
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Particularmente, Guacho y Esparza (2021) comprenden las decisiones y acciones 

directivas que impactan en el rendimiento de una empresa, incluye aspectos como 

el análisis del entorno, la formulación e implementación de estrategias, así como la 

evaluación y el control. A través, Tixi y Merino (2022) el análisis interno de la 

organización emerge como un pilar fundamental que facilita el desarrollo de una 

gestión altamente eficiente, que se sustenta en la claridad de la misión, visión y 

objetivos de la entidad. Este examen minucioso de los recursos, capacidades y 

procesos internos proporciona una visión detallada que sirve como fundamento 

para la toma de decisiones estratégicas, permite la alineación de acciones y 

recursos con la dirección estratégica delineada por la organización.  

 

En el ámbito de la planificación estratégica, Gómez y Aizaga (2023) resaltan la 

importancia del diagnóstico interno como un factor determinante para mejorar la 

eficiencia operativa y alcanzar los objetivos institucionales de manera efectiva. Del 

mismo modo, según lo planteado por Tixi y Navarrete (2022), la planificación se 

utiliza en la gestión empresarial para desarrollar estrategias en un entorno 

caracterizado por la incertidumbre, donde la falta de certeza sobre los eventos 

futuros es una constante. En este contexto, la incertidumbre empresarial se 

convierte en un desafío que requiere minimizar pérdidas y garantizar el éxito en la 

consecución de la misión y visión de la organización. 

 

De acuerdo con lo anterior cabe decir, la planificación estratégica estudia la 

organización desde lo interno, como recursos y capacidades, como lo externo, con 

el objeto de potencializar la empresa en el mercado sin importar el tamaño, tipo de 

negocio y capital monetario, para el desarrollo de la ventaja, competitiva 

igualmente, la sostenibilidad empresarial.  

 

Además, permite conocer los cambios que ocurren como resultado de las 

decisiones adoptadas por las organizaciones. En este sentido, el estudio de los 

grupos de interés, sus expectativas e intereses, es fundamental para continuar con 

el diseño y la ejecución del plan de acción. Bajo esta supervisión, es crucial que el 

plan sea atractivo para el cliente o consumidor final, lo que implica competir de 

manera diferente, obtener una mayor utilidad y evitar desequilibrios en el mercado 
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que puedan tener impactos negativos. En consecuencia, el proceso de supervisión 

debe garantizar la alineación con las demandas del mercado y las necesidades de 

los clientes, asegura así una ventaja competitiva sostenible y una posición sólida 

en el mercado. 

 

La supervisión efectiva es crucial para detectar oportunidades emergentes y 

amenazas en un entorno empresarial dinámico, permite ajustes ágiles y proactivos 

en el plan estratégico de la organización. Esta capacidad de adaptación garantiza 

no solo el éxito a corto plazo, sino también un crecimiento sostenible a largo plazo, 

convierte el proceso de supervisión en un componente esencial de la gestión 

estratégica. Por otro lado, la planificación estratégica, un proceso sistemático que 

establece objetivos a largo plazo y desarrolla estrategias para alcanzarlos, se basa 

en la identificación de la visión, misión, análisis del entorno externo e interno, y la 

definición de objetivos específicos. Este proceso guía la toma de decisiones 

organizacionales en áreas como la gestión financiera, el marketing, la innovación 

tecnológica y la gestión de recursos humanos, asegura la dirección futura de la 

empresa y su competitividad en el mercado. 

 

Entre los elementos clave de la planificación estratégica se encuentran la 

formulación de objetivos claros y alcanzables, la identificación de estrategias para 

alcanzar esos objetivos, la asignación de responsabilidades y la definición de 

indicadores de desempeño para monitorear el progreso hacia esos objetivos. En 

particular, la planificación estratégica es un proceso fundamental para establecer la 

dirección y el rumbo de una organización a largo plazo, y para asegurar su 

adaptación y competitividad en un entorno empresarial cambiante y desafiante. 

 

El análisis ambiental en primer lugar, constituye la fase inicial, donde se lleva a cabo 

un diagnóstico integral de la organización en aspectos como estructura, cultura y 

recursos. Además, se examinan los contextos social e industrial, es esencial tener 

en cuenta estos aspectos al evaluar la condición de la empresa. En segundo lugar, 

la fase de formulación, que se centra en idear estrategias para lograr los objetivos 

establecidos y definir los resultados esperados. La tercera etapa es la 

implementación, que comprende la elección y ejecución de la estrategia más 
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apropiada. En esta etapa, se cuenta con información detallada sobre las 

actividades, el presupuesto y los pasos a seguir.  

 

En la cuarta fase, se lleva a cabo con la retroalimentación, a fin, de determinar la 

efectividad del proyecto en la estrategia implementada y en su capacidad se emplea 

herramientas: rendimiento, seguimiento de indicadores y revisiones periódicas de 

los planes estratégicos, con el propósito de efectuar las correcciones necesarias. 

La clave del éxito administrativo, según Chiavenato y Shapiro (2019) reside en el 

desarrollo de estrategias efectivas y en la implementación adecuada de las mismas. 

Esta implementación exitosa implica un compromiso significativo por parte de los 

colaboradores con el plan establecido. En este contexto, la comunicación asertiva 

emerge como un elemento crucial para asegurar una gestión exitosa. Expertos 

destacados en la materia, como Chávez (2019) y Castro (2019) subrayan la 

importancia de utilizar enfoques de comunicación que fomenten la comprensión y 

la adhesión de los colaboradores al plan estratégico. 

 

Adicionalmente, es imperativo reconocer que la efectividad de la implementación 

de estrategias no solo depende de la formulación de planes, sino también de la 

capacidad de adaptación a situaciones cambiantes y dinámicas del entorno 

empresarial. En este sentido, la flexibilidad y la agilidad se vuelven cualidades 

esenciales en el proceso de administración exitosa. Asimismo, el liderazgo 

desempeña un papel fundamental en la ejecución exitosa de estrategias. Los 

líderes deben inspirar y motivar a los miembros del equipo, fomentar un ambiente 

que fomente la participación activa y el compromiso con los objetivos estratégicos. 

La gestión efectiva de recursos humanos, en este contexto, implica entender las 

necesidades y aspiraciones de los colaboradores para alinearlos con los objetivos 

organizacionales.  

 

Una faceta clave en la administración efectiva es monitorear y evaluar 

constantemente la implementación de estrategias. Establecer métricas de 

desempeño, analizar resultados y realizar ajustes si es necesario por ser las 

prácticas esenciales para garantizar la eficacia y eficiencia del plan estratégico. En 

este marco, la capacitación y desarrollo continuo de los colaboradores se perfilan 
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como elementos cruciales para adaptarse a las demandas cambiantes y garantizar 

que el personal cuente con las habilidades necesarias para llevar a cabo las 

estrategias de manera efectiva. La inversión en el desarrollo del talento contribuye 

directamente a la construcción de una fuerza laboral competente y comprometida. 

 

Particularmente, la planeación exitosa no solo se radica en la formulación de 

estrategias sólidas, sino también en su ejecución efectiva. La comunicación 

asertiva, la flexibilidad, el liderazgo efectivo, el monitoreo constante y la inversión 

en el desarrollo del talento son elementos cruciales que contribuyen a lograr el éxito 

en la gestión empresarial. La combinación de estos aspectos forma un enfoque 

integral que impulsa la efectividad de las estrategias y la consecución de los 

objetivos organizacionales. 

  
Ilustración 1 Elementos para establecer la planeación estratégica 

 

Fuente: elaboración propia 

 

Esta perspectiva de la planeación estratégica implica la habilidad para destacar de 

manera distintiva en un mercado que experimenta cambios constantes. En este 

sentido, al concebirse como la ejecución y supervisión de decisiones, se considera 

sinónimo de la planeación estratégica. Este término es comúnmente empleado en 

el ámbito empresarial, según indican los autores Yautibuc y Pilaguano (2021); 
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Uriarte (2019), que la planificación desempeña un papel crucial en el destino de la 

organización, y es esencial para guiarla desde sus inicios hasta la consecución de 

su visión deseada. Su importancia radica en asegurar la competitividad y el 

reconocimiento en el mercado.  

 

En este contexto, se comparte la opinión de los autores Castro y Guevara (2019); 

Preneuf (2021) quienes destacan que esta herramienta resulta fundamental para 

mejorar el progreso de la organización y alcanzar una ventaja competitiva. Por 

ende, es imperativo seguir una serie de pasos que posibiliten establecer una 

dirección clara y faciliten la identificación de la posición actual y el destino deseado. 

El liderazgo desempeña un papel crucial en este proceso, facilitar la resolución de 

problemas y aprovechar oportunidades para orientar de manera efectiva el rumbo 

estratégico de la organización. Dada la importancia de la planeación estratégica, es 

imperativo contar con una gestión controlada en escenarios dinámicos cambiantes, 

para lograr el éxito y perdurabilidad en el tiempo, con características como la 

evolución y adaptación para competir en el mercado, de esta manera, se concuerda 

con los autores (Chiavenato, I; Sapiro, A, 2019). 

 

La planeación estratégica aplicada en todo tipo de negocio, tamaño y aspecto 

económico, aunque, aparenta ser sencilla, en realidad implica analizar la 

organización para afrontar oportunidades y desarrollar ventajas competitivas con 

capacidades propias de la empresa. Para alcanzar estos objetivos, los directivos se 

respaldan en la planificación estratégica. A través de esta metodología, tienen la 

capacidad de incorporar y compartir dichos objetivos dentro de la organización, 

establece una comunicación efectiva con los empleados. 

 

Esta efectiva comunicación se facilita mediante herramientas como la transmisión 

progresiva de información. Este enfoque posibilita que la información fluya de 

manera eficiente desde los directivos hasta los trabajadores de primera línea, 

genera un sentido de compromiso hacia la consecución de resultados. Además, la 

planificación estratégica proporciona una visión clara de la posición deseada en un 

horizonte temporal de 5 años, alineándose con las ideas de (Robbins & Coulter, 

2019). 
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La planificación estratégica constituye un pilar fundamental, aunque coexistan otras 

categorías como la táctica y operativa. Es crucial discernir que la planificación 

estratégica se extiende a un horizonte temporal de 5 a 10 años, delinea una serie 

de objetivos formulados por los directivos. En contraste, la planificación táctica se 

concentra en un solo departamento y tiene una duración de 1 a 3 años; su ejecución 

recae en el líder de la unidad de gestión o proceso.  

 

Por último, la planificación operativa anual, tal como sugiere su nombre, se extiende 

a lo largo de un período de hasta un año y se enfoca en el personal responsable de 

llevar a cabo las actividades diarias.  

 

Ilustración 2 Tipos de planes 

 

Fuente: tomado a partir de Münch (2019) 

 

1.2. Proceso de la planificación estratégica 

 

Los procesos de la planificación estratégica surgieron en el siglo XXI como 

respuesta a las cambiantes dinámicas del mercado. Su propósito fundamental es 

respaldar a los directivos en el logro de objetivos y metas, así como en fomentar la 

interacción entre todos los miembros de la organización, tal como sostiene Picado 

y Golovina (2021) que el proceso de gestión de la planificación estratégica implica 

una secuencia de pasos consecutivos que contribuyen al desarrollo organizacional, 
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mejorar la competitividad en aspectos que abarcan el capital humano, tecnológico 

y financiero. 

 

La planificación estratégica, por tanto, se erige como una herramienta fundamental 

para las organizaciones, y su enfoque en la planificación y gestión supera 

limitaciones y mejora la eficiencia y eficacia de las actividades. Paralelamente, Mora 

(2020) sostiene que la creciente necesidad de innovación y adaptación al cambio 

impulsa el desarrollo de la administración estratégica en las organizaciones, este 

proceso administrativo brinda apoyo a los directivos, traduciéndose en un mejor 

rendimiento, la obtención de una ventaja competitiva, la capacidad de perdurar en 

el tiempo y la adaptación a las nuevas tendencias e ideas (Solis, 2021). 

 

El análisis del proceso estratégico ha sido abordado por distintos autores, entre los 

cuales se encuentra Chiavenato (2019) y un autor como Koontz y O´Donnell (2019) 

quienes coinciden en la división del proceso en cinco fases: planeación, 

organización, integración, dirección y control. En este sentido, se observa una 

similitud en las etapas del proceso administrativo según estos autores. Por 

consiguiente, se procederá a examinar cada fase del proceso administrativo. 

 

En la planeación se establecen objetivos alineados con la visión y misión de la 

organización. Estos objetivos son comunicados a los colaboradores, lo que 

determina la dirección a seguir en la organización. Además, según los autores 

Taylor (2019); Chiavenato y Sapiro (2019), Münch (2019); Juntunen (2019); Urbano 

y Baldeos (2019); Saigua y Lara (2020); en esta etapa definen acciones para llevar 

a cabo, cómo manejarlas, quién será el responsable, y cómo se proporciona una 

dirección clara con el fin de asegurar la longevidad en el mercado, de cómo clarificar 

el propósito y la responsabilidad, de acuerdo con los planteamientos de los autores.  

 

En la organización, se establecen métodos y técnicas a utilizar para alcanzar 

objetivos, por lo tanto, según los autores Taylor (2019); Chiavenato y Sapiro (2019), 

Fred (2019); Urbano y Baldeos (2019) sostienen que al diseñar una jerarquía es 

tener en cuenta habilidades y capacidades de cada talento, por lo que es necesario, 

coordinar o trabajar en equipo con cada departamento, solo así, surge la 
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comunicación clara y asertiva y se crea un ambiente agradable con una cadena de 

atribución que establece áreas propuestas y contribuye al logro de los objetivos 

organizacionales según los autores.  

 

En la dirección, es la puesta en acción en el proceso de la planificación estratégica 

y es la etapa de itinerario, se lleva a cabo la implementación de planes y estrategias. 

En este contexto, los directivos asumen la responsabilidad de establecer políticas 

que fomenten la motivación de los empleados y de adoptar la cultura 

organizacional. En este proceso, el director general desempeña un papel crucial, 

ejerce liderazgo y aplica estrategias que direccionen a la organización para 

adaptarse a nuevas tendencias y fomentar su desarrollo. En otras palabras, esta 

fase busca lograr un equipo de empleados motivados y comprometidos con los 

objetivos, mediante una dirección efectiva, en analogía con las ideas de 

(Chiavenato , I, 2019). 

 

Durante la etapa de control, que constituye la cuarta fase del proceso de 

planificación estratégica, la alta gerencia realiza una evaluación exhaustiva para 

garantizar el cumplimiento y el avance de todas las fases previamente que se 

establecen. Esta evaluación tiene como objetivo principal identificar posibles 

deficiencias y minimizar errores en la implementación de las estrategias anteriores, 

proporciona a la dirección una referencia clara y determina si es necesario 

mantener el rumbo que se establece o si se requieren ajustes. Además, el análisis 

en esta fase implica la comparación entre los resultados y los objetivos 

previamente, lo que permite identificar desviaciones significativas y tomar medidas 

correctivas oportunas para mantener el curso hacia el logro de los objetivos 

organizacionales. 

 

Por otro lado, la etapa de control también implica la evaluación del desempeño del 

personal y la realización de ajustes en los procesos para mejorar la eficiencia y la 

efectividad de las operaciones. Esta fase desempeña un papel crucial en garantizar 

que la organización se mantenga en el camino correcto hacia el cumplimiento de 

sus metas y objetivos, al tiempo que promueve una retroalimentación continua 

mediante canales de comunicación efectivos dentro de la organización y con las 
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partes interesadas externas, lo que proporciona una valiosa perspectiva sobre el 

desempeño de la empresa. 

 

Particularmente, en el proceso de la planificación estratégica, Münch (2019) 

sostiene que en toda empresa hay que manejar la inclusión de las fases de 

planeación, organización, dirección y control es fundamental para estructurar y 

guiar las actividades de una organización de manera efectiva. Por último, es 

importante destacar que el proceso de control no es estático, sino dinámico y 

evolutivo. La empresa debe estar preparada para adaptarse y ajustar sus 

estrategias de control según las cambiantes condiciones del mercado y las 

necesidades del negocio. Esto requiere un enfoque proactivo y una mentalidad 

abierta hacia la mejora continua en todos los aspectos de la gestión empresarial. 

Es decir, cada fase desempeña un papel específico, como se detalla en la 

ilustración 3: 

 

Ilustración 3 Proceso de la planificación estratégica 

 

Fuente: tomado a partir de Münch (2019) 

 

Estos aspectos son destacados por los autores clásicos Wright, Kroll & Parnell 

(2019) junto con las contribuciones de Thompson, et al. (2019) en términos 

generales, que el control implica la evaluación del rendimiento mediante informes y 

registros, así como la implementación de medidas correctivas basadas en la 
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información recopilada. Esto proporciona una perspectiva de los resultados previos 

y posteriores con el fin de alcanzar los objetivos establecidos.  

 

Este enfoque es respaldado por los planteamientos de Certo (2019); Beasley y 

Frigo (2020); Lacombe y Heilborn  (2020) en cuanto a la inclusión de modelos en el 

proceso estratégico, estos autores ofrecen un marco conceptual y metodológico 

que ayuda a comprender, aplicar y mejorar las diferentes fases del proceso de 

planificación estratégica. Los modelos pueden proporcionar estructuras teóricas, 

herramientas analíticas y enfoques prácticos que facilitan la toma de decisiones y 

la gestión efectiva. Es así, que la relación con el tema radica en que los modelos 

ofrecen una guía sistemática y coherente para implementar las distintas fases en el 

proceso de la planificación estratégica. Al adoptar un modelo específico, las 

organizaciones pueden beneficiarse de enfoques probados y mejores prácticas que 

han demostrado ser efectivos en contextos similares. La utilización de modelos 

también contribuye a la mejora continua y a la adaptabilidad de las organizaciones 

en un entorno empresarial en constante cambio. 

 

El estudio, se optimiza mediante la aplicación de modelos de procesos específicos 

para esta disciplina. Esto se debe a que el proceso en sí es dinámico y continuo, 

caracterizado por su claridad y practicidad. Además, cada organización lo emplea, 

e incluso a sus visiones y misiones que aplazan. El "Modelo de William Newman", 

representado en la ilustración de la Figura 3, se utiliza para el diagnóstico de 

problemas, la determinación de soluciones opcionales, el pronóstico de cada 

acción, y la elección del camino a seguir. Este modelo se basa en principios 

fundamentales de la teoría clásica administrativa, y destaca su enfoque simple y 

directo. 

 

La utilidad del modelo radica en su capacidad para abordar de manera efectiva 

situaciones del mundo real. Se distingue por ofrecer una perspectiva única sobre el 

papel del administrador, comenzar con un análisis exhaustivo del problema. 

Posteriormente, sigue un proceso meticuloso que incluye la formulación de 

soluciones y una evaluación minuciosa de posibles resultados. Finalmente, culmina 

con la toma de decisiones.  



19 

Este enfoque se alinea con la teoría clásica planificación estratégica y destaca por 

su estructura y proceso ordenado. La información detalla la evaluación cuidadosa 

de cada etapa del modelo permiten una toma de decisiones informada y 

estratégica. La singularidad y efectividad del modelo se destaca por el autor Álvarez 

(2019) como se detalla en la Ilustración 4.  

 

Ilustración 4 Modelo de planificación estratégica de William Newman 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 Fuente: tomado a partir de Álvarez (2019) 

 

La propuesta de Frank Banghart presenta notables variaciones al modelo de 

Newman, entre las cuales destaca la integración de la fase uno que es la 

conceptualización del problema con el diseño de planes o alternativas. Esto implica 

la formulación en la fase dos la evaluación de los planes o alternativas propuestas 

como un paso inicial antes de la actividad final de planificación (Álvarez, 2019).  

 

En la tercera fase, se aborda la selección de planes o alternativas como una acción 

consecuente a la evaluación, permite identificar la opción más viable entre varias 

posibilidades. Asimismo, en la cuarta fase, referente a la implementación el plan o 

alternativa, se centra en la puesta en práctica de la opción que se selecciona, y 

marca el inicio de la fase final del proceso. Finalmente, en la quinta fase, se propone 

el proceso de retroalimentación como una actividad de análisis para depurar o 

corregir las deficiencias observadas durante la ejecución del plan.  

 

En la cuarta etapa, relacionada con la implementación del plan o alternativa, se 

enfoca en llevar a cabo la opción seleccionada, marcar el comienzo de la fase final 

del proceso. 
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A pesar de su simplicidad, el modelo de Banghart proporciona una comprensión 

clara de las implicaciones del proceso de planificación estratégica, ofrece una 

aproximación precisa al trabajo involucrado en la elaboración de planes 

estratégicos al contrastarlo con modelos anteriores y subsecuentes. Ver Ilustración 

5. 

 

Ilustración 5 Modelo de planificación estratégica de Frank Banghart 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: tomado a partir de Álvarez (2019) 

 

Finalmente, en la quinta etapa, se propone el proceso de retroalimentación como 

una actividad de análisis destinada a depurar o corregir las deficiencias observadas 

durante la ejecución del plan. A pesar de su simplicidad, el modelo de Banghart 

ofrece una comprensión clara de las implicaciones del proceso de planificación 

estratégica, brindando una aproximación precisa al trabajo involucrado en la 

elaboración de planes estratégicos al contrastarlo con modelos anteriores y 

subsecuentes. Además, destaca la importancia de la alineación estratégica en 

todas las áreas de la organización, desde la alta dirección hasta el nivel operativo, 

lo que significa que todos los departamentos y empleados deben comprender y 

estar comprometidos con la visión, misión y objetivos estratégicos de la empresa, 

contribuyendo así a una implementación más efectiva de la estrategia en todos los 

niveles. Adicionalmente, el modelo resalta la necesidad de una comunicación clara 

y constante dentro de la organización para garantizar que todos estén alineados 

con los objetivos estratégicos y comprendan su papel en la consecución de los 

mismos. La flexibilidad del modelo permite adaptarse a los cambios en el entorno 

Conceptualización del problema y diseño de planes o alternativas 

Evaluación de planes o alternativas 

Selección de planes o alternativas 

 

Retroalimentación  

Instrumentación del plan o alternativa 
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empresarial y ajustar la estrategia según sea necesario, lo que lo hace relevante y 

aplicable en un contexto empresarial dinámico y en constante evolución. 

 

La conceptualización del proceso de planeación estratégica, Bateman y Snell 

abordan, tanto como su implementación práctica en diversas organizaciones, 

adoptar un enfoque dual, sus modelos de planificación estratégica muestran 

similitudes generales, según lo indicado por los propios autores.  

 

Al analizar este modelo, es crucial mantener una perspectiva abierta, lo cual es 

fundamental al evaluar cualquier marco conceptual. La capacidad de mantener una 

mente abierta permite una exploración exhaustiva de las fortalezas y limitaciones 

del enfoque propuesto, lo que a su vez facilita una comprensión más completa de 

su aplicabilidad en diferentes contextos organizativos. Además, resulta esencial 

considerar cómo la flexibilidad y aplicabilidad del enfoque dual de Bateman y Snell 

pueden contribuir a una gestión efectiva en diversos entornos empresariales. La 

adaptabilidad de este modelo ofrece la posibilidad de ajustarse a las necesidades 

y características específicas de cada organización, permita así, su implementación 

exitosa y la consecución de resultados óptimos. 

 

La comprensión integral de este modelo proporciona ideas valiosas para abordar 

desafíos actuales y mejorar la eficacia de los procesos administrativos en distintos 

entornos empresariales. Al mantener una mente abierta, no solo se facilita la 

comprensión y adaptación del modelo a circunstancias particulares, sino que 

también se enriquece su aplicación práctica en la planificación estratégica dentro 

de cualquier entorno organizativo. Esta apertura hacia la flexibilidad y la adaptación 

es fundamental para garantizar que el modelo pueda ser implementado de manera 

efectiva y produzca resultados positivos en el logro de los objetivos estratégicos de 

la organización. 

 

La propuesta de Bateman y Snell ofrece una perspectiva intrigante que se adapta 

eficazmente a diferentes tipos de organizaciones dispuestas a implementar 

procesos de planificación estratégica, como se detalla en la ilustración de la 

Ilustración 6. 
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Ilustración 6 Modelo de planificación estratégica de Bateman y Snell 

 

 

  

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: tomado a partir de Bateman y Snell (2019) 

 

El modelo de planificación estratégica de Kaufman González se destaca por su 

enfoque integral que abarca desde la identificación de la visión y la misión de la 

organización hasta la implementación y evaluación de las estrategias propuestas. 

A través de su metodología que se estructura, este modelo guía a las 

organizaciones en el proceso de análisis del entorno interno y externo, la 

identificación de objetivos claros y que se alcanza, con la selección de estrategias 

correctas para lograr esos objetivos. Además, enfatiza la importancia de la 

participación de todos los niveles de la organización en el proceso de planificación 

estratégica, lo que fomenta el compromiso y la alineación con los objetivos 

organizacionales. 

 

El enfoque de Kaufman González destaca por su énfasis en la adaptabilidad y la 

flexibilidad, subraya la necesidad de ajustar las estrategias ante cambios en el 
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entorno empresarial, permite a las organizaciones que se mantengan ágiles y 

respondan eficazmente a nuevas oportunidades y desafíos. Este modelo de 

planificación estratégica representa una herramienta integral y adaptable que 

capacita para enfrentar los desafíos de un entorno empresarial en constante cambio 

y altamente competitivo, facilita tanto la planificación estratégica como la ejecución 

exitosa de las estrategias definidas.  

 

En la vertiente derecha se engloban los principios fundamentales de la 

planificación, mientras que en la izquierda se sitúan las acciones o decisiones 

estratégicas priorizadas, como se halla en la ilustración de la Ilustración 7. 

 

Ilustración 7 Modelo de planificación estratégica de Kaufman González 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: tomado a partir de Kaufman González (2019) 

 

Otra ventaja importante del modelo Kaufman González (2019) es su enfoque en la 

ejecución de las estrategias. No se limita solo a la planificación, sino que también 

proporciona herramientas y procesos para llevar a cabo las estrategias de manera 

efectiva. Esto incluye la asignación de recursos correctos, el establecimiento de 

métricas de desempeño claras y el seguimiento constante del progreso, lo que 
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ayuda a garantizar una implementación exitosa y una adaptación continua a medida 

que se avanza. 

 

Es así, que el modelo de planificación estratégica de Kaufman González ofrece una 

valiosa contribución al campo de la gestión estratégica al proporcionar un marco 

completo, adaptable y centrado en la ejecución. Al aprovechar este enfoque, las 

organizaciones pueden enfrentar los desafíos del entorno empresarial actual con 

confianza y lograr resultados sólidos y sostenibles. 

 

El modelo propuesto por Fred R. David para el proceso de planificación estratégica 

es una herramienta valiosa que se enfoca en tres etapas clave para garantizar el 

éxito en la formulación y ejecución de estrategias. Este modelo comienza con un 

análisis exhaustivo tanto interno como externo, lo que proporciona una base sólida 

para el desarrollo de estrategias efectivas. 

 

En la primera etapa, que se centra en la formulación de estrategias, se realiza un 

diagnóstico integral de la situación organizacional. Esto implica analizar tanto los 

factores internos como los externos que afectan a la organización, utiliza diversas 

matrices estratégicas para evaluar su posición competitiva e identificar áreas de 

oportunidad y riesgo. Este análisis exhaustivo sienta las bases para la identificación 

de objetivos estratégicos generales, así como para el desarrollo de estrategias y 

planes de acción específicos. 

 

La segunda etapa se enfoca en la ejecución de la estrategia. Aquí, se traducen los 

objetivos estratégicos en acciones concretas y se ponen en marcha los planes y 

programas que se identifica en la etapa de formulación de estrategias. Es crucial 

que estas acciones estén en analogía con los objetivos estratégicos y que se 

implementen de manera efectiva para lograr los resultados que se desea. Además, 

se jerarquizan y distribuyen en corto, mediano y largo plazo según su importancia 

y su contribución al logro de los objetivos organizacionales. 

 

Finalmente, la tercera etapa se centra en el control y la evaluación de la estrategia. 
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Durante esta fase, se monitorean continuamente los avances y se realizan ajustes 

según sea necesario para garantizar que la estrategia siga relevante y efectiva en 

un entorno empresarial en constante cambio. Se utilizan indicadores clave de 

rendimiento (KPIs) para medir el progreso y se realizan revisiones periódicas para 

evaluar el impacto de las acciones tomadas. 

 

Es así, que el modelo de Fred David para el proceso gerencial articula un enfoque 

integral que abarca desde la formulación hasta la ejecución y el control de 

estrategias. Al seguir este modelo y mantener un enfoque disciplinado y enfocado 

en el logro de objetivos, las organizaciones pueden maximizar sus posibilidades de 

éxito en un entorno empresarial cada vez más competitivo. 

 

Ilustración 8 Modelo de planificación estratégica de Fred David 

 

 

 

 

 

 

  

  

 

 

 

 

  
Fuente: tomado a partir de Fred David (2019) 

 

Durante el análisis y la selección de estrategias, se busca generar y evaluar 

diversas alternativas estratégicas, con el objetivo de seleccionar las estrategias a 

seguir. Este proceso tiene como propósito identificar acciones alternativas que 

guíen a la empresa hacia el logro de su misión y objetivos. Las estrategias 

existentes, respaldadas por la información obtenida de las auditorías internas y 

externas, sirven como base para la creación y evaluación de posibles alternativas 

estratégicas. 
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Después de analizar la investigación, la estructura se basa en la revisión de cuatro 

modelos: William Newman, Frank Banghart, Bateman y Snell, y Fred David. Estos 

modelos conceptualizan la planificación estratégica como esencial para la gestión, 

implicar el estudio, definición y ejecución de la ruta para alcanzar metas 

estratégicas mediante la evaluación de operaciones, consideración de recursos y 

respuesta a desafíos externos. 

 

Cuadro 1 Caracterización y semejanzas de los modelos de planificación 

Modelos Características Semejanzas 

William 

Newman 

El método está en la continua búsqueda de 

alternativas de solución que le permita alcanzar los 

objetivos.  

Los dos modelos inician 

diagnostica de manera 

concreta el problema, 

para luego elaborar 

alternativas de solución 

desde diferentes aristas.  

Frank 

Banghart 

El método permite al investigador buscar 

información y analizar los mismos para operativizar 

la organización. 

Baterman y 

Snell (2019) 

El método identifica y diagnóstica el problema para 

luego generar alternativas de solución a ser 

implementadas que permitan alcanzar las metas 

establecidas.  

Son parecidos en su 

parte inicial, y los dos 

platean dar inicio a la 

investigación a través 

del target. Por lo tanto, 

los modelos de 

planificación estratégica 

de una u otra manera 

tienen características 

comunes y semejanzas  

Fred David 

(2019) 

El método representa un enfoque sistemático y 

objetivo para la toma de decisiones en una 

organización, utiliza información tanto cualitativa y 

cuantitativa para lograr decisiones efectivas en 

situaciones de incertidumbre. Este proceso se divide 

en tres etapas fundamentales: formulación de 

estrategia, implementación de estrategias y 

evaluación de estrategias.  

Fuente: investigación propia 

 

1.3. Posicionamiento de la empresa  

 

El concepto de posicionamiento en el mercado se refiere a la habilidad de una 

empresa que emplea para destacarse en la percepción de sus consumidores 

objetivo, ya sea a través de marcas, empresas, productos o incluso la posición de 

una persona. En la actualidad, los mercados se encuentran saturados con una 

multitud de opciones y marcas, bombardear constantemente a los consumidores 

con información. Esta saturación genera indecisión en los consumidores al 

momento de tomar decisiones. Por lo tanto, el establecimiento de una posición 

distintiva se vuelve esencial para la durabilidad y el logro de beneficios significativos 

por parte de las organizaciones. 
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El posicionamiento implica ajustes en la presentación, nombre y precio, con el 

objetivo de resultar más atractivo para la mente del consumidor, según Camargo, 

et al. (2024), que las herramientas de la planificación estratégica juegan un papel 

fundamental en el diagnóstico y tienen un impacto directo en el posicionamiento en 

el mercado. Entre las herramientas clave de la planificación estratégica que 

desempeñan un papel crucial en el diagnóstico y afectan directamente al 

posicionamiento, se encuentra la Matriz FODA para la aplicación de estrategias en 

cualquier empresa. Esta herramienta analiza el entorno de una organización, y 

abarca tanto sus aspectos internos como externos.  

 

En la matriz FODA, se consideran diversas variables, tales como fortalezas 

(elementos internos que destacan positivamente), debilidades (factores que 

colocan a la organización en una posición desventajosa), oportunidades (eventos 

favorables en el entorno beneficiosos para la organización) y amenazas (problemas 

que surgen y pueden afectar). Esta herramienta proporciona una visión integral que 

orienta la toma de decisiones estratégicas para mejorar el posicionamiento de la 

organización en el mercado. 

 

La matriz FODA adquiere una importancia significativa, para el posicionamiento del 

mercado de diversa empresa a partir de sus derivaciones se emprenden acciones 

para aprovechar las oportunidades y minimizar los factores que impactan a la 

organización, contribuye a la reducción del riesgo, como señalan Carhuas, et al. 

(2024), Yánez y Veintimilla (2024), y Serrano, et al. (2023), en el Cuadro 2 se detalla 

la estructura. 

 

Cuadro 2 Estructura de la matriz FODA. 

Fuente: investigación propia 

 

En el cuadro 3. Matriz EFE, cada factor interno y externo se pondera con un peso 

que varía de 0,0 (no significativo) a 1,0 (altamente significativo), es así, que la suma 

  Positivos Negativos 

 
Internos 

 
Fortalezas 

 
Debilidades 

 
Externos 

 
Oportunidades 

 
Amenazas 
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total igual a 1. Además, se evalúa la eficacia con la que la organización aborda 

cada factor, utiliza una escala donde 1 indica un desempeño deficiente y 4 refleja 

un desempeño excelente, con un promedio objetivo de 2.5, según lo propuesto por 

Basantes y Vargas (2024) en cuanto a la matriz EFE y EFI. 

 

Cuadro 3 Matriz EFE 

Factores externos clave Peso Calificación Valor 

Oportunidades  

1.         

2.   
 

    

3.         

4.         

5.         

Amenazas  

1.         

2.         

3.         

4.         

5.         

Total 1% -  Ʃ 

Fuente: tomado a partir de Basantes y Vargas (2024) 

 

Particularmente, dentro del Cuadro 4. Matriz EFI, cada factor recibe un peso que 

oscila desde 0,0 (poco relevante) hasta 1,0 (altamente relevante), asegurándose 

de que la suma total sea 1. Además, se efectúa una evaluación de la eficacia con 

la que la organización aborda cada factor, 1 indica un desempeño insatisfactorio y 

4 denota un desempeño sobresaliente, con una media objetivo de 2.5, de acuerdo 

con las pautas establecidas por Basantes y Vargas (2024) 

 

Estos enfoques priorizan factores clave, mediante un valor ponderado más alto, 

esencial en la ejecución de la estrategia. Utiliza una tabla que organiza las variables 

en fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas. Destaca la importancia de 

identificar y priorizar factores clave, enfatiza la ejecución estratégica hacia los 

elementos más relevantes, y proporciona una base sólida para la toma de 

decisiones estratégicas, al permitir una evaluación detallada de los distintos 

aspectos que influyen en el éxito o fracaso de una estrategia.  
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Al priorizar los factores más relevantes y dirigir los recursos hacia áreas críticas, se 

incrementa significativamente la probabilidad de lograr los objetivos estratégicos de 

forma efectiva. Esta estrategia permite optimizar el uso de los recursos disponibles 

y enfocarlos en aquellas áreas que tienen el mayor impacto en el éxito general de 

la organización.  

 

Además, al organizar la información de manera estructurada en una tabla, se facilita 

la comunicación y el entendimiento entre los miembros del equipo, lo que contribuye 

a una implementación más coherente y coordinada de la estrategia en toda la 

organización. 

 

Cuadro 4 Matriz EFI 

Factores internos clave Peso Calificación Valor 

Fortalezas  

1.         

2.   
 

    

3.         

4.         

5.         

Debilidades  

1.         

2.         

3.         

4.         

5.         

Total 1% -  Ʃ 

Fuente: tomado a partir de Basantes y Vargas (2024) 

 

Cuadro 5 Valores de priorización 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: tomado a partir de Basantes y Vargas (2024) 

Nivel de impacto Valor 

Ningún impacto 0 

Bajo impacto 1 

Regular impacto 2 

Mediano impacto 3 

Alto impacto 4 
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Por otro lado, la matriz de generación de estrategias se configura como la 

integración de los cuatro elementos del análisis FODA, a saber: fortalezas, 

debilidades, oportunidades y amenazas. Su objetivo principal es derivar tácticas y 

acciones de factores tanto internos como externos, generar así conjuntos de cuatro 

alternativas estratégicas, a saber: 

 

1. Estrategias agresivas (FO): estas estrategias se centran en aprovechar las 

fortalezas de la empresa para aprovechar las oportunidades del mercado. Según 

la teoría de la matriz FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, 

Amenazas), se basan en la combinación de fortalezas internas con 

oportunidades externas. Autores como Michael Porter, en su enfoque de 

estrategia competitiva, abogan por el uso de estas estrategias para obtener una 

ventaja competitiva sostenible (Apaza & Apaza, 2022). 

 

2. Estrategias competitivas (FA): estas estrategias están diseñadas para enfrentar 

posibles impactos negativos mediante el aprovechamiento de las fortalezas de 

la empresa. Se basan en la idea de que las fortalezas internas pueden ayudar a 

contrarrestar las amenazas externas. Autores como Peter Drucker, en su obra 

"La práctica de la gerencia", destacan la importancia de utilizar las fortalezas 

internas para enfrentar los desafíos del entorno competitivo. 

 

3. Estrategias conservadoras (DO): estas estrategias se enfocan en reducir las 

debilidades internas y aprovechar las oportunidades externas. Sugieren que es 

necesario superar las limitaciones internas para capitalizar las oportunidades 

externas. Autores como Igor Ansoff, en su obra "Estrategia empresarial", resaltan 

la importancia de identificar y corregir las debilidades internas para aprovechar 

las oportunidades del mercado. 

 

4. Estrategias defensivas (DA): estas estrategias buscan mitigar las debilidades 

internas y contrarrestar el impacto de las amenazas externas. Se basan en la 

idea de que es necesario proteger la empresa de los riesgos externos mientras 

se abordan las debilidades internas. Autores como Philip Kotler, en su libro 

"Dirección de marketing", destacan la necesidad de implementar estrategias 



31 

defensivas para proteger el negocio de los factores externos que pueden afectar 

su desempeño. 

 

En este contexto, prevalece la relevancia de esta matriz en la formulación de 

estrategias para planificar el logro de los objetivos organizacionales. Además, otra 

herramienta influyente para posicionar la organización en el mercado es la Matriz 

de Perfil Competitivo (MPC), que facilita la identificación de los principales 

competidores y los factores clave internos y externos, a la vez, es un instrumento 

valioso que complementa la perspectiva estratégica. 

 

Esta herramienta contribuye significativamente al proceso de posicionamiento en el 

mercado al ayudar a identificar de manera sistemática a los competidores clave y 

evaluar los factores internos y externos que influyen en la competitividad de la 

organización. Además, la Matriz de Perfil Competitivo (MPC) no solo ayuda a 

priorizar los factores clave, más bien, proporciona una comprensión más profunda 

de la posición relativa de la empresa en comparación con sus competidores. Este 

análisis comparativo facilita la toma de decisiones estratégicas informadas y la 

adaptación continua a un entorno empresarial en constante cambio. 

 

La combinación de la matriz de generación de estrategias y la MPC proporciona a 

la organización un enfoque integral para el desarrollo y la implementación efectiva 

de estrategias que impulsen su éxito en el mercado, como se detalla en el Cuadro 

6. 
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Cuadro 6 Matriz de estrategias 

Fuente: elaborado por Toro, D.,2023 

 

La ponderación asignada a cada elemento de la matriz de estrategias, según se 

detalla en el Cuadro 7, varía de 0,0 (indicar la poca importancia) a 1,0 (indicar la 

alta importancia), con una suma total siempre equivalente a 1. Este sistema de 

ponderación refleja la relevancia relativa de cada factor en la industria. La 

calificación que se otorga a cada factor indica si la empresa posee una fortaleza o 

debilidad, con un rango que oscila entre 1 (revela una gran debilidad) y 4 (indica 

una gran fortaleza). 

 

Cuadro 7 Matriz de perfil competitivo 

Matriz de perfil competitivo 

    Compañía Muestra Competidor 1 Competidor 2 
Factores 

Clave 

Pes

o 

Calificaci

ón 

Peso 

ponderado 

Calificaci

ón 

Peso 

Ponderado 

Calificaci

ón 

Peso 

Ponderado 

                

                

TOTAL 1   Ʃ   Ʃ   Ʃ 

Fuente: elaboración propia 

 

Estrategias Oportunidades Amenazas 

O1 O2 O3 O4 O5 A1 A2 A3 A4 A5 

Fortalezas Fo - estrategia agresiva  

usa las fortalezas internas para 

aprovechar las oportunidades.  

(maxi-maxi) 

Fa - estrategia competitivas 

usar las fortalezas de la empresa para 

evitar 

o reducir el impacto de las amenazas. 

(maxi-mini) 

F1 

F2 

F3 

F4 

F5 

Debilidades Do - estrategia conservadora  

superar las debilidades toma 

ventaja  

de las oportunidades.  

(mini-maxi) 

Da - estrategia defensivas 

reducir las debilidades de la empresa 

y evitar las amenazas. 

(mini-mini) 

D1 

D2 

D3 

D4 

D5 



33 

La Matriz de Posición Estratégica y Evaluación de la Acción (PEYEA) posibilita la 

identificación de estrategias a seguir, es preciso tomar en cuenta las dimensiones 

internas (fuerza financiera FF y ventaja competitiva VC) y las dimensiones externas 

(estabilidad del ambiente y fuerza de la industria FI). Se asigna un valor numérico 

de 1 (indica la peor situación) a 6 (indica la mejor situación) en FF y FI, mientras 

que se asigna -1 (indica la mejor situación) en Vc y EA (Olivos, 2021). 

 

Particularmente, de acuerdo con la investigación de García, et al. (2019), la Matriz 

de Posición Estratégica y Evaluación de Acción (PEYEA) se posiciona como una 

herramienta analítica fundamental en el marco de la planificación estratégica. Su 

función radica en evaluar y seleccionar estrategias alternativas basándose en dos 

factores esenciales: la atractividad del mercado (posición competitiva) y la 

capacidad interna de la organización para aprovechar oportunidades o mitigar 

amenazas. Este enfoque permite una toma de decisiones más informada y alineada 

con la realidad del entorno competitivo, y asegura una planificación estratégica 

efectiva.  

 

Ilustración 9 Matriz de posición estratégica y evaluación de la acción 

 

Fuente: elaboración propia 

 

La matriz PEYEA generalmente se organiza en cuatro cuadrantes, cada uno 

representa una combinación entre la posición competitiva e interna de la empresa. 

Estos cuadrantes suelen etiquetarse como sigue: 
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1. Crecimiento y Desarrollo (Maxi-Mini): estrategias que aprovechan la posición 

de un mercado atractivo. 

2. Sostenibilidad y Mantenimiento (Maxi-Maxi): estrategias que buscan mantener 

y fortalecer la posición actual en el mercado. 

3. Reorientación y Transformación (Mini-Maxi): estrategias que buscan mejorar la 

posición interna de la organización para enfrentar mejor las condiciones del 

mercado. 

4. Retiro o Reducción (Mini-Mini): estrategias que sugieren retirarse de ciertos 

mercados o reducir la participación en ellos debido a una posición débil. 

 

Por otro lado, la evaluación de la posición interna se lleva a cabo mediante factores 

internos, como la capacidad financiera, recursos humanos y tecnológicos, entre 

otros. En última instancia, la Matriz de Posición Estratégica y Evaluación de Acción 

(PEYEA) proporciona a las organizaciones una visión clara de su posición actual y 

potencial en el mercado, facilita así la toma de decisiones estratégicas para el 

futuro. 
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CAPÍTULO II. DISEÑO METODOLÓGICO 

 

2.1. Enfoque, diseño y alcance de la investigación 

 

El marco metodológico tiene un enfoque cualitativo y cuantitativo, surge al 

identificar la carencia de una planificación en la organización como el problema 

central. La metodología a utilizar es mixta, y posibilita obtener resultados 

verificables mediante la investigación dirigida al personal interno. La combinación 

de ambos enfoques permite describir y comprender las causas del problema, así 

como proponer estrategias para mejorarlo, a través de entrevistas y encuestas a 

los miembros de GYJ Representaciones. 

 

La investigación cualitativa, facilita la recopilación de datos a través de técnicas y 

herramientas específicas que orientan la dirección e interpretación del estudio. La 

naturaleza cualitativa se reconoce por su flexibilidad y apertura a ajustes durante el 

proceso, emplear diversas metodologías para la recolección de información, de los 

análisis literarios una de las técnicas más prevalentes en el contexto empresarial. 

(Hernández, R., Fernández, C., & Baptista, P, 2019). Este enfoque permite una 

comprensión profunda y contextualizada de los fenómenos estudiados, lo que 

resulta crucial para abordar aspectos subjetivos y complejos en la investigación. 

 

Por otro lado, la investigación cuantitativa fundamenta en datos cuantificables y 

análisis estadísticos que posibilitan la medición, cuantificación. Asimismo, permite 

identificar patrones de comportamiento y poner a prueba teorías. Este enfoque es 

instrumental para la investigación científica, todo ello respaldado por datos 

numéricos medibles y verificables, guiándose por pasos secuenciales para 

demostrar la utilidad y justificación de la viabilidad con lo planteado. 

 

En el contexto de este enfoque mixto, se procederá a evaluar la posición actual de 

la empresa GYJ Representaciones mediante matrices de diagnóstico descriptivas, 

facilita una descripción detallada de la empresa y proporciona comprensión sobre 

el propósito de diseñar una planificación estratégica. Además, contribuye a 

identificar el problema de investigación y proponer soluciones, así como a describir 
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los resultados obtenidos. Se ha considerado valioso recoger las opiniones de 

personas vinculadas a la organización, como los colaboradores y el gerente. 

 

En este marco, se busca identificar actitudes y pensamientos que resulten útiles 

durante la recopilación de información sin perturbar el entorno, en concordancia 

con las ideas de Hernández, et al. (2019), y Palacio y Bonilla (2020). Según lo 

expresado por Palacio y Bonilla (2020), adicionalmente, el investigador no induce 

situaciones, sino que las observa e interpreta para llegar a conclusiones, dado que 

estas ya existen previamente. 

 

Por eso, Palacio y Bonilla (2020) el diseño de la investigación es de estudio 

transversal, analiza y evalúa datos provenientes de una muestra recopilada a lo 

largo de un periodo de tiempo específico. Por lo tanto, se trata de una investigación 

observacional que se lleva a cabo en una única ocasión. Dada su ejecución 

relativamente rápida, resulta idóneo para realizar análisis descriptivos. En este 

sentido, el diseño se clasifica como no experimental y transaccional. Este enfoque 

facilita la identificación ágil, además de permitir el análisis de la relación entre 

variables de planificación estratégica y posicionamiento. 

 

Para el alcance de la investigación, se emplea el método deductivo-analítico para 

respaldar la identificación de las dificultades de la empresa al diseñar la planeación 

estratégica para el posicionamiento de la empresa GYJ Representaciones en el 

mercado agrícola, obteniendo así resultados válidos y aceptados. En este contexto, 

el método deductivo se caracteriza por su enfoque de lo general a lo particular y 

por probar la idea a defender, lo cual coincide con las teorías de autores clásicos 

como Ander (2019), Hyde (2019), Newman (2019) y Chávez (2019), en este método 

se maneja el razonamiento (uso de la lógica).  

 

Exclusivamente, se centra en el análisis de datos específicos, se examina cada 

paso y se busca patrones para el diseño de la planificación estratégica, de esta 

manera, se exponen las dificultades que enfrenta la organización en el 

posicionamiento de la empresa GYJ representaciones en el mercado agrícola.  
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La información que se recopila para el desarrollo del marco teórico es de naturaleza 

secundaria, a partir de tesis, libros y artículos científicos que abordan los temas de 

planificación estratégica y posicionamiento. En el contexto de esta investigación, se 

analiza de manera más efectiva el problema de estudio. La entrevista se lleva a 

cabo con el objetivo de recopilar información específica sobre la empresa GYJ 

Representaciones, busca obtener una visión más precisa. Existe colaboración por 

parte del gerente y se le entrevista, de esta información se obtiene respuestas que 

sirve en el desarrollo del proyecto. 

 

Por otro lado, el propósito fundamental de este proceso es recopilar datos que 

proporcionen perspectivas tanto de los colaboradores como del gerente, contribuye 

así al desarrollo de la propuesta. La encuesta, estructurada con una escala de 

Likert, funciona como una herramienta de diagnóstico al abordar diversos 

elementos específicos planteados a los encuestados (Hernández, R., Fernández, 

C., & Baptista, P, 2019). 

 

El cuestionario se erige como el principal instrumento de investigación, y se logra 

información tanto de las encuestas como de la entrevista realizada a la población 

objetivo, compuesta por ocho individuos, incluye personal administrativo, técnicos 

y el gerente. No se lleva a cabo un proceso de muestreo, dado que el tamaño de la 

población es estadísticamente manejable. Desde esta perspectiva, el estudio se 

enfoca en personas, objetos, eventos o transacciones, alineado con la visión 

(Beasley & Frigo, 2020).  

En consecuencia, este estudio abarca a la totalidad de la población conformada por 

los colaboradores de la empresa G&J Representaciones, cada uno con sus 

características propias. El objetivo final es obtener conclusiones que impulsen una 

interacción más efectiva entre todos los elementos que componen la organización. 

 

2.2. Caracterización de la empresa GYJ Representaciones 

 

Con respecto a la empresa GYJ Representaciones inició sus operaciones en junio 

de 2014, con el RUC 0401063185001 y fue clasificada como persona natural 

obligada a llevar contabilidad. Su fundador y actual gerente es el Ingeniero Guido 
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Gavilanes. En sus inicios, la empresa se centró en brindar asesoría técnica en 

cultivos y visitar distribuidores en toda la sierra. Esto se basó en la experiencia del 

fundador como representante técnico y comercial en trabajos previos, acumula 20 

años de experiencia en empresas locales, nacionales y transnacionales. 

 

En este contexto, se encuentra la empresa "GYJ Representaciones", especializada 

en la comercialización de productos (Ver cuadro 11), y dispone de dos almacenes 

situados en el Cantón Quero. Dada la naturaleza agrícola del país, la demanda de 

fertilizantes en la empresa es variada y significativa. Sin embargo, a pesar de este 

entorno propicio, la planificación estratégica en la empresa se lleva a cabo de 

manera empírica y no con direccionamiento estratégico, carecen de un 

posicionamiento como parte integral de su estrategia de gestión.  

 

GYJ Representaciones surgió con la intención de emprender y generar 

oportunidades laborales para Ingenieros Agrónomos, quienes, debido a su edad, 

enfrentaban mayores desafíos para encontrar empleo. El gerente, con una filosofía 

única en el mercado agrícola, reconoce el potencial inherente a la experiencia 

acumulada por su personal a lo largo de los años. A pesar de la edad, se valora lo 

positivo de cada colaborador, brinda oportunidades laborales y enriquece la calidad 

de las asesorías técnicas. 

 

Por otro lado, la empresa enfrenta desafíos en cuanto a su imagen comercial en el 

mercado, y es poco conocida porque no transmite la confianza necesaria al público 

en general. Como resultado de estas deficiencias, la empresa GYJ 

Representaciones no ha logrado el crecimiento deseado, lo cual se refleja en una 

disminución anual de las ventas del 5%, evidencia la falta de una planificación a 

largo plazo. Existe incluso el riesgo de perder la orientación y a los clientes clave. 

 

En el marco de esta investigación, el problema científico que se plantea es el 

siguiente: ¿Qué factores inciden en el posicionamiento de GYJ Representaciones? 

Una vez planteada y analizada esta pregunta, se procedió a la determinación de 

las actividades clave para la empresa GYJ Representaciones, las cuales incluyen: 

la venta al por mayor de semillas, materias primas agropecuarias como fertilizantes, 
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y la comercialización de bombas de fumigar y tijeras de podar, GYJ 

Representaciones también podría ofrecer una gama de servicios complementarios 

para los agricultores y ganaderos, como asesoramiento técnico en el uso de 

productos, programas de capacitación sobre buenas prácticas agrícolas, servicios 

de mantenimiento y reparación de equipos agrícolas, y la distribución de productos 

fitosanitarios y veterinarios. Ver Ilustración 11.  

El logo representativo de la empresa es: 

 

Ilustración 10 Logotipo de GYJ Representaciones 

 

Fuente: tomado a partir de GYJ Representaciones., 2014. 

 

La empresa GYJ Representaciones, está ubicada en la ciudad de Quero, con 

dirección Eloy Alfaro y Eugenio Espejo. Su estructura organizativa consta de 7 

colaboradores capacitados, cuya función principal es dar el mejor servicio y 

confiabilidad al productor y distribuidor, y se detalla a los colaboradores del área de 

gestión el gerente Ing. Guido Gavilanes; operativa los vendedores Ing. Robinson 

Reinoso, Ing. Chamorro, F; y Técnicos el Ing. Luis Jerez, Tec. Ernesto Benavides, 

Ing. Josseline Noroña; administrativa en Contabilidad Dra. Paulina Freire, 

secretaria la Abg. Karla Gavilanes.  

 

En lo que respecta al personal encargado, resulta crucial destacar las funciones 

desempeñadas por los representantes técnicos comerciales, entre los cuales se 

incluyen profesionales con la especialidad en agricultura los Ingenieros Robinson 

Reinoso, Chamorro, F; así como el Ingeniero Luis Jerez, quien ejerce el rol de 

representante técnico e investigador. Por otro lado, se suma a este equipo el 

tecnólogo Ernesto Benavides y la Ingeniera Josseline Noroña, quienes asumen la 
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responsabilidad de promover los productos directamente desde el mostrador de los 

distribuidores. 

 

En el ámbito empresarial, la visión y misión adquieren una importancia significativa 

al servir de guía para que GYJ Representaciones alcance sus objetivos y 

establezca una dirección que involucre a todos sus miembros. La misión, que 

responde a preguntas fundamentales como ¿Quiénes somos?, ¿Qué buscamos?, 

¿Por qué lo hacemos? y ¿Para quienes trabajamos?, constituye la razón de ser de 

la empresa en el mundo. La formulación precisa de la misión se considera un 

aspecto crucial, en consonancia con las ideas de expertos como Hernández (2019) 

y Münch (2019). Por ende, la misión explica el presente de la empresa, su ámbito 

de actuación, así como motiva a los colaboradores, involucra tanto a los clientes 

como parte esencial del ser de la empresa, y se configura como: 

 

Cuadro 8 Misión de GYJ Representaciones 

 

 

 
 
  
 
 
 

 
Fuente: tomado a partir de GYJ Representaciones (2021) 
 

 

En contraste, la visión empresarial refleja la forma en que la organización se 

imagina en el futuro, en línea con las perspectivas de autores como Gallardo (2021), 

Münch (2019), González, et, al. (2019), Huamán y Díaz (2022). Por consiguiente, 

la visión establece la ruta para lograr el desarrollo que la empresa aspira en el 

futuro, y, al mismo tiempo, debe comprender la dirección del negocio, de modo que 

inspire a los colaboradores y estimule acciones concretas en el presente. 

  

Ofrecer asesoría técnica y respaldo comercial al sector agrícola de Ecuador, 

comprometiéndonos a elevar el desarrollo nutricional y productivo de los 

cultivos en la nación, mediante soluciones innovadoras y un enfoque integral 

que impulse el éxito y la sostenibilidad de nuestros clientes. 
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Cuadro 9 Visión de GYJ Representaciones 

 

 

 
 
 
 
 
 
Fuente: tomado a partir de GYJ Representaciones (2021) 

 

En la actualidad, GYJ Representaciones opera en la región norte de Ecuador, 

abarca provincias como Carchi e Imbabura. En esta área, el Ingeniero Chamorro, 

F; se desempeña como representante, acompañado por su asistente en el 

mostrador, el Técnico Ernesto Benavides. Asimismo, en la zona central, que incluye 

Cotopaxi, Tungurahua, Chimborazo y Pichincha, el Ingeniero Robinson Reinoso 

asume el rol de representante técnico, con la Ingeniera Josseline Noroña como su 

asistente en la percha. Finalmente, para las provincias de Azuay, Bolívar y Morona 

Santiago, el Ingeniero Luis Jerez se dedica en un 75% a la zona sur y un 25% a la 

zona norte. 

 

Cabe destacar que esta división por zonas es una estrategia comercial ideada por 

el gerente, el Ingeniero Guido Gavilanes, quien realiza seguimiento técnico y 

comercial en todas las áreas, además de gestionar la parte administrativa. GYJ 

Representaciones cuenta con proveedores de confianza que comercialización 

insumos agrícolas, fertilizantes y bombas de fumigar, durante varios años.  

 

Durante el periodo de cuarentena, se registró una interrupción significativa en las 

ventas y distribución de productos agrícolas, lo cual se tradujo en una notable 

disminución de los ingresos debido a los efectos de la pandemia de Covid-19. 

Adicionalmente, en el transcurso del año 2022, la participación en el mercado se 

vio afectada negativamente por un paro nacional de transportistas, genera pérdidas 

en diversos sectores. Ante este escenario, se vuelve imperativo desarrollar un plan 

estratégico sólido que no solo permita abordar estos desafíos, sino también facilitar 

La visión de GYJ Representaciones proyecta que la empresa logrará 

consolidarse en el mercado de fertilizantes e insumos agrícolas, destacándose 

tanto en ventas como en la prestación de asistencia técnica. Este 

posicionamiento contribuirá al desarrollo productivo del país. 
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la toma de decisiones más efectivas para asegurar la estabilidad y el crecimiento 

de la empresa. 

 

En este escenario, GYJ Representaciones opera durante los últimos 5 años, y 

suministra herramientas esenciales para el agricultor, tales como bombas de 

fumigar, tijeras de podar y cintas de injerto. Además, la empresa gestiona 

productos, como:  

 

Ilustración 11 Lista de productos 

 

Fuente: tomado a partir de GYJ Representaciones., 2023 

 

2.3. Discusión de información levantada a partir de los instrumentos 

 

Se implementa encuestas estructuradas al personal de la empresa de estudio, 

compuesto por 7 colaboradores (clientes internos) de los procesos de gestión 

(departamentos áreas) y una entrevista al Líder (Gerente). El objetivo es recopilar 

información esencial que respalde el desarrollo de una propuesta beneficiosa para 

la empresa. Los componentes del plan estratégico contribuirán al máximo valor, 

tanto para los clientes internos como para lograr un posicionamiento más efectivo 

y de mejora en el mercado. Es esencial destacar que la información que se recopila 

se emplea exclusivamente para el proyecto de investigación de tesis, garantiza la 

confidencialidad de los datos que se alcanza. 

•Cerostress

•Fosfortress
LÍNEA DE BIOESTIMULANTES

•Borozinco 240 G 2

•Micromagnesio 2

•Microman

•Micronfos Gran.

LÍNEA DE FERTILIZANTES 
EDÁFICOS

•Borozinco Foliar 5

•M. F. Crecer 500 X 900 

•M. F. Frutoka

•M. F. Kabor

LÍNEA DE FERTILIZANTES 
FOLIARES

•M. F. Microrriego Menores

•M. F. Microrriego Producción
LÍNEA DE FERTIRRIGACIÓN

•M. F. Redux 1
LÍNEA DE CORRECTORES 
DE PH Y COADYUVANTES
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La encuesta está estructurada en secciones que se alinean con la matriz que se 

maneja para recopilar información y diagnosticar el estado actual de la empresa. 

Estas encuestas se llevan a cabo de manera presencial en las instalaciones de GYJ 

Representaciones. Antes del proceso, se proporciona hojas con las preguntas a los 

colaboradores para su cumplimentación, se asegura una recopilación exhaustiva 

de datos sobre diversos aspectos de la organización, como se detalla a 

continuación, los resultados de las encuestas que se obtiene de los colaboradores 

de la empresa GYJ Representaciones.  

 

Pregunta 1. ¿En su percepción la empresa GYJ Representaciones con qué 

frecuencia maneja un plan estratégico? 

 

Tabla 1 Manejan un plan estratégico para el posicionamiento empresarial 

Criterio Frecuencia (f) Porcentaje (%) 

Siempre 0 0% 

Regularmente 0 0% 

Algunas veces 2 29% 

Muy raro 1 14% 

Nunca 4 57% 

Total: 7 100% 

Fuente: elaboración propia  

 

El informe indica, que del 100% de 7, según la tabla 1, el resultado más relevante 

corresponde al 57% quienes expresan que nunca la empresa maneja un plan 

estratégico para su posicionamiento agrícola, el 29% opina algunas veces, mientras 

que el 14% admite que raramente. Esto evidencia que la mayoría indica no tienen 

un plan estratégico de manera regular.  
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Pregunta 2. ¿Con qué frecuencia percibe, GYJ Representaciones implementa un 

direccionamiento estratégico en su gestión interna? 

 

  

Tabla 2 La empresa implementa internamiento direccionamiento estratégico 

Criterio Frecuencia (f) Porcentaje (%) 

Siempre  0 0% 

Regularmente 2 29% 

Algunas veces 0 0% 

Muy raro 0 0% 

Nunca 5 71% 

Total: 7 100% 

Fuente: elaboración propia 

 

Aunque todos los participantes, el 100% de los 5 encuestados observados según 

la tabla 2, el resultado más significativo revela que el 71% de ellos considera que 

GYJ Representaciones nunca implementa un direccionamiento estratégico en su 

gestión interna. Por otro lado, el 29% expresa que esto sucede regularmente. Esto 

permite comprender, que la gran mayoría de los encuestados perciban que la 

organización carece de un direccionamiento estratégico. 

 

Pregunta 3. ¿Cómo evalúa de manera general la capacitación que recibe por la 

empresa GYJ Representaciones en beneficio para la organización y desempeño 

laboral?  

 

Tabla 3 Evaluar la capacitación recibida por parte de GYJ Representaciones. 

Criterio Frecuencia (f) Porcentaje (%) 

Excelente 0 0% 

Muy bueno 0 0% 

Bueno 1 14% 

No tan bueno 2 29% 

Nada bueno 4 57% 

Total: 7 100% 

Fuente: elaboración propia 
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Del 100% de 7 observados, en la tabla 3 el resultado más relevante corresponde al 

57% de 4 colaboradores de GYJ Representaciones, evalúa de manera general la 

capacitación que recibe por la empresa GYJ Representaciones en beneficio para 

la organización y desempeño laboral, no fue, nada bueno, mientras que el 29% 

sostienen que la capacitación recibida no fue tan buena.  

 

Pregunta 4. ¿La empresa GYJ Representaciones maneja una estructura 

organizativa clara y un manual de funciones establecido fácil de entender?  

 

 

Tabla 4 La empresa GYJ Representaciones maneja una estructura organizativa 

Criterio Frecuencia (f) Porcentaje (%) 

Siempre  1 14% 

Regularmente 6 86% 

Algunas veces 0 0% 

Muy raro 0 0% 

Nunca 0 0% 

Total 7 100% 

Fuente: elaboración propia 

 

La encuesta realizada, el 100% de los empleados observados, según la tabla 4 el 

resultado más relevante corresponde al 86% de 6, quienes manifiestan que casi 

siempre La empresa GYJ Representaciones maneja una estructura organizativa 

clara y un manual de funciones establecido fácil de entender, mientras que el 14% 

consideran que siempre manejan la organización y funciones. 
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Pregunta 5. ¿Qué tan satisfecho se siente con el manejo del gerente de la empresa 

GYJ Representaciones en las decisiones con sus colegas para la planeación 

estratégica en el mercado agrícola? 

 

Tabla 5 Nivel de satisfacción para el posicionamiento de la empresa 

Criterio Frecuencia (f) Porcentaje (%) 

Muy satisfecho 0 0% 

Satisfecho 1 14% 

Neutral 6 86% 

Insatisfecho 0 0% 

Muy insatisfecho 0 0% 

Total: 7 100% 

Fuente: elaboración propia 

 

Las respuestas del 100% de encuestados, en la tabla 5 el resultado relevante 

corresponde al 71% quienes manifiestan satisfacción neutral en el manejo del 

gerente de GYJ Representaciones en las decisiones con sus colegas para la 

planeación estratégica en el mercado agrícola, mientras que el 14% satisfecho.  

 

Pregunta 6. En su opinión ideal, ¿puede su experiencia contribuir al diseño eficaz 

de un plan estratégico para garantizar la presencia de GYJ Representaciones en el 

mercado agrícola? 

 

Tabla 6 Conocimientos contribuyen al diseño del plan estratégico 

Criterio Frecuencia (f) Porcentaje (%) 

Contribuiría de manera excepcional 0 0% 

Contribuiría significativamente 0 0% 

Contribuiría de manera neutral 7 100% 

Contribuiría mínimamente 0 0% 

No contribuiría en absoluto  0  0% 

Total: 7 100% 

Fuente: elaboración propia 

 

De las respuestas, se obtiene información del 100% de los 7 encuestados, según 

la tabla 6 el resultado más relevante corresponde al 100% quienes manifiestan que 

contribuirían de manera neutral su experiencia para garantizar la presencia en GYJ 

Representaciones en el mercado agrícola.  
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Pregunta 7. ¿Cómo percibe el análisis regular de las fortalezas y debilidades de 

GYJ Representaciones en comparación con la competencia en el mercado 

agrícola? 

 

Tabla 7 Percepción de fortalezas y debilidades en comparación con la competencia 

Criterio 

Frecuencia 

(f) Porcentaje (%) 

Muy por debajo de la competencia 0 0% 

Por encima de la competencia 0 0% 

Neutral o igual a la competencia 1 14% 

Por debajo de la competencia  6 86% 

Muy por encima de la competencia  0 0% 

Total: 7 100% 

 Fuente: elaborado por Toro, D.,2023 

 

Las respuestas, del 100% de los 7 encuestados, en la tabla 7 el resultado relevante 

corresponde al 86% están que por debajo de la competencia es regular en GYJ 

Representaciones en comparación con la competencia en el mercado agrícola, 

mientras que el 14% es neutral a la competencia. 

 

Pregunta 8. ¿La disponibilidad de información detallada sobre las tendencias del 

mercado agrícola y la posición actual de la empresa GYJ Representaciones es 

fundamental para el desarrollo exitoso de un plan estratégico de posicionamiento? 

 

 

Tabla 8 Tendencia y posicionamiento en el desarrollo de un plan estratégico 

Criterio Frecuencia (f) Porcentaje (%) 

Totalmente de acuerdo 6 86% 

De acuerdo 1 14% 

Indecisión 0 0% 

Desacuerdo 0 0% 

Totalmente en desacuerdo 0 0% 

Total: 7 100% 

 Fuente: elaboración propia 

 

Se obtiene información del 100% de los 7 encuestados, e la tabla 8 el resultado 

corresponde al 86% desde su perspectiva que están totalmente de acuerdo en la 
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disponibilidad de información sobre la tendencia actual de GYJ Representaciones 

es fundamental en el desarrollo exitoso del plan estratégico de posicionamiento, 

mientras el 14% responden de acuerdo.  

 

Pregunta 9. ¿De acuerdo a su criterio en qué medida conoce y comparte la filosofía 

de la empresa GYJ Representaciones (misión, valores, objetivos)? 

 

Tabla 9 Conoce la filosofía de la empresa 

Criterio Frecuencia (f) Porcentaje (%) 

Muy poco (o nada)  0 0% 

Poco 0 0% 

Medianamente 

suficiente 0 0% 

Suficiente 0 0% 

Mucho 7 100% 

Total: 7 100% 

 Fuente: elaboración propia 

 

Las respuestas, se obtiene información del 100% de los 7 encuestados, según la 

tabla 9 el resultado más relevante corresponde al 100% quienes manifiestan, que 

conocen y comparte la filosofía de la empresa GYJ Representaciones (misión, 

valores, objetivos).  

 

Pregunta 10. ¿En qué medida participa en iniciativas estratégicas destinadas a 

fortalecer la implementación estratégica de la empresa GYJ Representaciones en 

el mercado agrícola? 

  

Tabla 10 Participación en iniciativas estratégicas 

Criterio Frecuencia (f) Porcentaje (%) 

Muy poco (o nada)  2 29% 

Poco 5 71% 

Medianamente suficiente 0 0% 

Suficiente 0 0% 

Mucho 0 0% 

Total: 7 100% 

Fuente: elaboración propia 
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La encuesta realizada, el 100% de los 7 empleados observados, según la tabla 10 

el resultado más relevante corresponde al 71% de 5, quienes manifiestan que su 

participación es poca en iniciativas estratégicas destinadas a fortalecer la 

implementación estratégica de GYJ Representaciones, mientras que, 29% de 2 

muy poco o nada.  

 

Pregunta 11. ¿En qué medida realiza el gerente de la empresa GYJ 

Representaciones un análisis constante de la situación de los principales 

competidores? 

 

Tabla 11 Análisis de la situación de sus principales competidores 

Criterio Frecuencia (f) Porcentaje (%) 

Muy poco (o nada)  0 0% 

Poco 7 100% 

Medianamente 

suficiente 
0 0% 

Suficiente 0 0% 

Mucho 0 0% 

Total: 7 100% 

Fuente: elaboración propia 

 

El 100% de 7 empleados, según la tabla 11 el resultado más relevante corresponde 

a poco, y manifiestan que el gerente de la empresa GYJ Representaciones realiza 

un minucioso análisis sobre la situación de los principales competidores.  

  



50 

Pregunta 12. ¿En qué medida atrae a los consumidores, las estrategias propuestas 

por el gerente de la empresa GYJ Representaciones para ofrecer sus servicios? 

 

Tabla 12  En qué medida atrae a los consumidores 

Criterio Frecuencia (f) Porcentaje (%) 

Muy poco (o nada)  0 0% 

Poco 0 0% 

Medianamente 

suficiente 5 71% 

Suficiente 2 29% 

Mucho 0 0% 

Total 7 100% 

 Fuente: elaboración propia 

 

El análisis de las respuestas recopiladas de los 7 empleados revela que el 71% 

considera que las estrategias propuestas por el líder de la empresa para atraer a 

los consumidores y ofrecer servicios son medianamente suficientes, mientras que 

el 29% restante opina que son suficientes.  

 

Con el objetivo de mejorar la percepción sobre la eficacia de estas estrategias, se 

sugiere la implementación de un proceso de retroalimentación regular para recabar 

opiniones y sugerencias del personal, lo que permite ajustar y mejorar 

continuamente las estrategias de la empresa. Asimismo, sería beneficioso 

organizar sesiones de capacitación para el personal, con herramientas y 

habilidades necesarias para implementar eficazmente las estrategias propuestas. 

Además, es fundamental establecer un sistema transparente y accesible para 

recopilar regularmente comentarios y sugerencias del equipo, lo que no solo 

fomentará la participación activa de los empleados en el proceso de mejora 

continua, sino que también fortalecerá la cultura organizacional basada en la 

colaboración y la comunicación abierta. 
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Entrevista 

 

Cuadro 10 Análisis de la entrevista 

N° Dimensión (1), diseño de un plan estratégico para el posicionamiento de la empresa 

1 ¿Cuáles considera que son las principales fortalezas de GYJ Representaciones que podrían 

ser destacadas en el diseño del plan estratégico para lograr un posicionamiento sólido en el 

mercado agrícola? 

Análisis:  

Que la empresa GYJ Representación a futuro debe tener; una red de relaciones y alianzas; 

conocimiento del mercado; calidad de productos o servicios; capacidad logística; innovación 

y tecnología; reputación de marca. 

2 En el contexto específico del mercado agrícola, ¿cómo planifica abordar la diferenciación de 

productos o servicios para destacarse frente a la competencia? 

Análisis: 

En el contexto del mercado agrícola, la planificación para abordar la diferenciación de 

productos o servicios es fundamental para destacarse frente a la competencia. Una 

estrategia efectiva en este sentido implica comprender las necesidades y demandas 

específicas de los clientes agrícolas y desarrollar productos o servicios que ofrezcan un valor 

único y relevante. 

 

Para abordar la diferenciación de productos o servicios, nuestra empresa se enfocará en 

varios aspectos clave: 

 

▪ Innovación: buscaremos constantemente nuevas formas de mejorar y ampliar nuestra 

gama de productos agrícolas, incorpora tecnologías innovadoras, ingredientes 

mejorados o características únicas que satisfagan las necesidades cambiantes del 

mercado. 

 

▪ Calidad: nos comprometemos a mantener altos estándares de calidad en todos nuestros 

productos agrícolas, desde semillas y fertilizantes hasta herramientas y equipos. La 

calidad confiable de nuestros productos será uno de nuestros principales puntos de 

diferenciación. 

 

▪ Servicio al cliente: Implementaremos un servicio al cliente excepcional que incluya 

asesoramiento técnico, soporte posventa y atención personalizada para garantizar la 

satisfacción y fidelización de nuestros clientes. 
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▪ Sostenibilidad: nos esforzaremos por ofrecer productos y servicios que sean respetuosos 

con el medio ambiente y promuevan prácticas agrícolas sostenibles. Esto puede incluir 

productos orgánicos, fertilizantes ecológicos o soluciones de riego eficientes, entre otros. 

 

▪ Personalización: adaptaremos nuestros productos y servicios para satisfacer las 

necesidades específicas de cada cliente, con soluciones que agreguen valor y se ajusten 

a sus requisitos individuales. 

 

Al enfocarnos en estos aspectos y desarrollar una estrategia integral de diferenciación, 

estamos seguros de que podemos destacarnos en el mercado agrícola y mantener una 

ventaja competitiva sostenible frente a nuestros competidores. 

3 ¿Cuáles son las metas clave que tiene en mente al diseñar este plan estratégico y cómo 

espera que impacte en la percepción de GYJ Representaciones en el mercado agrícola? 

Análisis:  

Los objetivos de la tesis, según el análisis que se realiza están alineados con los elementos 

propuestos para el establecimiento de metas y estrategias en el contexto del 

posicionamiento de GYJ Representaciones en el mercado agrícola. A continuación, se 

proporciona una revisión mejorada, se tiene en cuenta los objetivos establecidos: 

 

1. Establecimiento de metas claras: 

Objetivo correspondiente: fundamentar teóricamente la planeación estratégica para el 

posicionamiento de la organización en el mercado agrícola. 

 

2. Enfoque de la diferenciación: 

Objetivo correspondiente: diagnosticar la situación actual para la propuesta de un plan 

estratégico y el posicionamiento en la empresa GYJ Representaciones. 

 

3. Mejora de la imagen de marca: 

Objetivo correspondiente: construir los elementos de un plan estratégico con enfoque en 

el posicionamiento en el mercado para la toma de decisiones en la empresa GYJ 

Representaciones. 

 

4. Desarrollo de relaciones a largo plazo: 

Objetivo correspondiente: construir los elementos de un plan estratégico con enfoque en 

el posicionamiento en el mercado para la toma de decisiones en la empresa GYJ 

Representaciones. 
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5. Adaptabilidad a las tendencias del mercado: 

Objetivo correspondiente: diagnosticar la situación actual para la propuesta de un plan 

estratégico y el posicionamiento en la empresa GYJ Representaciones. 

 

6. Posicionamiento como líder del sector: 

Objetivo correspondiente: construir los elementos de un plan estratégico con enfoque en 

el posicionamiento en el mercado para la toma de decisiones en la empresa GYJ 

Representaciones. 

 

7. Contribución al desarrollo sostenible: 

Objetivo correspondiente: fundamentar teóricamente la planeación estratégica para el 

posicionamiento de la organización en el mercado agrícola. 

La revisión considera una correspondencia coherente entre los elementos propuestos y los 

objetivos establecidos para la tesis. 

N° Dimensión (2) La planeación estratégica para el posicionamiento de la organización 

4 ¿En la teoría estratégica, ¿cómo selecciona y adapta los enfoques teóricos para la 

planificación estratégica de GYJ Representaciones en el contexto específico del mercado 

agrícola? 

Análisis  

Con el conocimiento teórico fundamentado; adaptación a las características del mercado 

agrícola; enfoque en diferenciación y ventaja competitiva; consideración de factores 

externos; orientación a la innovación; enfoque en sostenibilidad, alineación con objetivos a 

largo plazo.  

5 ¿Cómo pretende aplicar la teoría estratégica para identificar y capitalizar las oportunidades 

únicas del mercado agrícola, para el posicionamiento efectivo y sostenible? 

Análisis 

Realiza un análisis ambiental detallado; una identificación de tendencias y cambios; 

segmentación de mercado; adaptación a la estacionalidad agrícola; enfoque en innovación, 

colaboraciones estratégicas; evaluación de riesgos y oportunidades.  

6 ¿Cuáles son los desafíos teóricos que anticipa y cómo planea superarlos durante la 

implementación práctica del plan estratégico en el mercado agrícola? 

Análisis  

Adaptar modelos teóricos generales a las particularidades del sector agrícola; cambio en las 

condiciones del mercado; integración de nuevas tecnologías; gestión de la estacionalidad 

agrícola; competencia y diferenciación; sostenibilidad y responsabilidad social; cambio en 

las preferencias del consumidor; colaboraciones y alianzas estratégicas. 

 

N° Dimensión (3) situación actual para la propuesta de un plan estratégico para el 

posicionamiento en la empresa 
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7 ¿Cuáles son los principales hallazgos del diagnóstico de la situación actual de GYJ 

Representaciones en el mercado agrícola y cómo influyen en la estrategia de 

posicionamiento? 

Análisis  

Fortalezas identificadas; debilidades reconocidas; oportunidades en el mercado agrícola; 

amenazas y desafíos; percepción del cliente; análisis competitivo; cambios en las 

preferencias del consumidor; Recursos y capacidades actuales.  

8 ¿Cuáles son sus principales competidores en la empresa GYJ Representaciones? 

Análisis 

 Como personal de la empresa, se identifica a CESA, AGROINSUMOS, MICROFERTISA y 

AGROCALIDAD S.A. que siempre son nuestros principales competidores, GYJ 

Representaciones muestra una comprensión sólida del entorno competitivo en el que opera 

y demuestra una disposición para adaptarse y competir en este mercado. 

9 ¿Cuáles son las oportunidades emergentes y amenazas que ha identificado durante el 

diagnóstico y cómo se integrarán en la propuesta del plan estratégico? 

Análisis  

Oportunidades emergentes identificadas: nuevos nichos de mercado; demandas 

emergentes; cambios en las regulaciones; innovación tecnológica.  

Amenazas reconocidas: competencia agresiva; factores climáticos y ambientales; cambios 

en la demanda del consumidor; fluctuaciones en los precios de los insumos. 

 Integración en la propuesta del plan estratégico: priorización de oportunidades claves; 

mitigación de amenazas; innovación y adaptabilidad; monitoreo continuo.  

N° Dimensión (4) elementos de un plan estratégico con enfoque en el posicionamiento 

en el mercado para la toma de decisiones de la empresa  

10 ¿Cómo evalúa la importancia de factores financieros en la toma de decisiones estratégicas 

para el posicionamiento en el mercado agrícola, y cómo se integrarán en el plan estratégico? 

Análisis  

Evaluación de la importancia de factores financieros: rentabilidad y sostenibilidad; 

inversión en innovación; gestión eficiente de costos; recursos para estrategias de marketing; 

gestión del capital de trabajo. 

Integración en el plan estratégico: establecimiento de metas financieras claras; asignación 

de recursos financieros prioritarios; análisis de rentabilidad de inversiones; gestión activa de 

costos; monitoreo continuo del desempeño financiero; evaluación del retorno de inversión 

en marketing.  

 

11 ¿Cuáles son los indicadores clave que utilizará para medir el éxito del plan estratégico y 

tomar decisiones informadas a lo largo del tiempo? 
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Análisis 

Indicadores de rendimiento financiero: crecimiento de ingresos; rentabilidad, retorno de 

inversión (ROI);  

Indicadores de posicionamiento en el mercado: participación de mercado; 

reconocimiento de marca; satisfacción del cliente. 

 Indicadores de desempeño operativo: eficiencia operativa; gestión de inventarios. 

Indicadores de innovación y adaptabilidad: lanzamiento de nuevos productos/servicios; 

adaptación a cambios del mercado.  

Indicadores de sostenibilidad y responsabilidad social: prácticas sostenibles; impacto 

social positivo.  

Indicadores de recursos humanos: desarrollo de talento; clima laboral.  

Monitoreo continuo y revisiones periódicas: frecuencia de revisiones estratégicas; KPls 

específicos para decisiones informadas. 

12 Ante la posible dinámica cambiante del mercado agrícola, ¿cuál es la estructura actual de 

los mecanismos de monitoreo y ajuste en el plan estratégico de GYJ Representaciones con 

el propósito de asegurar su flexibilidad y eficacia? 

Análisis  

Monitoreo continuo: indicadores clave de desempeño (KPls); frecuencia de evaluación; 

tecnologías de monitoreo.  

Alertas tempranas y análisis de las tendencias: identificación de señales de cambio. 

Flexibilidad, ejecución en el plan: capacidad de adaptación; escenarios alternativos. 

Participación activa del equipo: comunicación interna; retroalimentación de los 

colaboradores.  

Evaluación de resultados y aprendizaje continuo: análisis de resultados; ajuste iterativo. 

Capacidad de respuesta rápida: Procedimientos de ajuste rápido; equipos de respuesta.  

 

Fuente: elaboración propia 
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CAPÍTULO III. ANÁLISIS DE LOS RESULTADOS DE LA INVESTIGACIÓN 

 

3.1. Antecedentes de la propuesta 

 

Con el propósito de alcanzar el objetivo general de esta investigación y 

posteriormente llevar a cabo un diagnóstico y del análisis de los resultados de la 

encuesta y entrevista, se propone abordar la creación de una planificación 

estratégica que se dirija a posicionar eficazmente de manera efectiva a la empresa 

GYJ Representaciones en el mercado agrícola. Se sugiere que en el desarrollo del 

plan estratégico se lleve a cabo de manera estructurada y meticulosa, acorde a las 

fases que se presentan en la Ilustración 12, la cual muestra el diseño de la 

planificación estratégica que incluye diversas etapas: 

 

Ilustración 12 Planificación estratégica en la empresa GYJ Representaciones 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: elaboración propia 

 

Una vez, que se evalúa la situación actual de GYJ Representaciones, tanto los 

empleados como el gerente y el investigador han observado que la organización no 

maximiza su potencial debido a la falta de una dirección. La empresa no ha definido 

un camino para aprovechar sus fortalezas y capitalizar las oportunidades 

disponibles en el mercado para consolidarse. La ausencia de una misión y visión 
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ha dificultado el establecimiento de una dirección más específica hacia el éxito 

empresarial. En resumen, tanto el personal interno como los clientes carecen de 

una comprensión clara de la identidad corporativa de la empresa, lo que resulta en 

una falta de compromiso directo con la organización. 

 

La falta de un plan estratégico ha sido un obstáculo para que la empresa pueda 

aprovechar las oportunidades presentes en el mercado. Es esencial destacar que 

la planificación estratégica se centra en establecer metas alcanzables y determinar 

en qué áreas es posible competir, en fin, las oportunidades y amenazas del entorno 

empresarial logra un posicionamiento efectivo. 

 

3.2. Desarrollo de la planeación estratégica 

 

Visión 

 

La visión estratégica para GYJ Representaciones se formula acorde al propósito de 

la misma, con una identidad organizacional coherente y distinta, manera que, 

mantenga la competitividad y motivación en la organización. Esta visión establece 

a la que los colaboradores y líder-gerente aspiran llegar a mediano y largo plazo.  

 

Ilustración 13 Visión de GYJ Representaciones reestructurada 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

Ser una empresa con un sólido portafolio de productos agrícolas en la sierra centro 

del Ecuador, así como ofrecer experiencia técnica con personal capacitado y ayudar 

a la protección del ambiente guiados por valores sociales y éticos. 
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Misión 

 

Esta misión describe lo que se debe hacer y para quien se debe hacer. 

 

Ilustración 14 Misión de GYJ Representaciones reestructurada 

 Fuente: Elaboración propia 

 

Valores 

 

En el contexto de la planificación estratégica para el posicionamiento de GYJ 

Representaciones en el mercado agrícola, se sugiere adoptar valores 

fundamentales que orienten el comportamiento de la empresa y guíen sus acciones 

hacia el logro de sus metas estratégicas 

  

 

En GYJ Representaciones, nuestra misión es consolidar nuestra posición en el mercado, 

promover una imagen corporativa transparente en responsabilidad con la sociedad. Nos 

esforzamos por crear un entorno laboral sostenible, justo y equitativo, y bordar los desafíos 

ambientales y laborales con responsabilidad y compromiso. 
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Cuadro 11 Valores 

VALORES ACCIONES AL LOGRO DE METAS 

Excelencia 

Buscar la excelencia en todas las áreas de operación, desde la calidad de los 

productos hasta la atención al cliente, con el objetivo de destacar y superar 

las expectativas del mercado agrícola. 

Innovación  

Fomentar una cultura de innovación continua, explorar nuevas ideas, 

tecnologías y prácticas agrícolas que permitan diferenciarse en un mercado 

dinámico. 

Sostenibilidad  

Comprometerse con prácticas sostenibles y respetuosas con el medio 

ambiente en la producción y distribución de productos agrícolas, contribuir al 

bienestar a largo plazo del planeta. 

Orientación al 

cliente 

Colocar al cliente en el centro de todas las decisiones y acciones, asegura la 

satisfacción del cliente a través de productos de calidad, servicios 

personalizados y una comunicación efectiva. 

Integridad 

Actuar con integridad en todas las transacciones y relaciones comerciales, 

mantener altos estándares éticos en cada aspecto de las operaciones. 

Trabajo en 

equipo 

Promover un ambiente colaborativo y de trabajo en equipo, reconocer que el 

éxito se logra a través de la colaboración efectiva entre todos los miembros 

del equipo. 

Adaptabilidad 

Ser adaptable a los cambios en el entorno del mercado agrícola, abraza la 

flexibilidad y la capacidad de ajustar estrategias según las condiciones 

cambiantes. 

Compromiso 

social 

Contribuir al bienestar de la comunidad agrícola, participar activamente en 

iniciativas sociales y apoyar el desarrollo sostenible de las comunidades 

locales. 

Calidad y 

seguridad 

Mantener altos estándares de calidad en todos los productos agrícolas, 

prioriza la seguridad alimentaria y la salud tanto de los consumidores como de 

los colaboradores. 

Transparencia 
Fomentar la transparencia en todas las comunicaciones internas y externas, 

construir relaciones basadas en la confianza y la apertura. 

Fuente: elaboración propia 

 

Estos valores pueden servir como pilares fundamentales que guíen la cultura 

organizacional de GYJ Representaciones en su búsqueda por consolidarse y 

destacar en el mercado agrícola. Es importante adaptar estos valores según la 

visión y misión específicas de la empresa. 
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Políticas 

 

A continuación, se presentan algunas políticas generales que serán consideradas 

en el contexto de GYJ Representaciones. Estas políticas ofrecen una orientación 

general para la toma de decisiones y la implementación de acciones en el contexto.  

 

Estas políticas buscan orientar las decisiones, y el logro estratégico: 

 

Cuadro 12 Políticas 

POLÍTICAS ACCIONES O DECISIONES 

Innovación y 

desarrollo 

La empresa se compromete a fomentar la innovación constante en 

productos y servicios agrícolas, mediante la promoción y la investigación. 

Sostenibilidad 

ambiental 

GYJ Representaciones establece prácticas ambientales sostenibles en 

todas las etapas y promueve la responsabilidad ambiental. 

Relaciones con 

clientes 

Se establece un compromiso de alta calidad, personalizada y comunicación 

efectiva. La retroalimentación del cliente se valora y se utiliza para mejorar 

continuamente. 

Desarrollo de 

personal 

La empresa invierte en el desarrollo y capacitación continua de su personal, 

asegura que estén equipados con las habilidades necesarias y desempeño 

de roles estratégicos. 

Diversificación de 

productos 

GYJ Representaciones se compromete a diversificar su oferta de productos 

agrícolas para adaptarse a las cambiantes demandas del mercado y 

aprovechar nuevas oportunidades de crecimiento. 

Cumplimiento 

legal o normativo 

La empresa se adhiere rigurosamente a todas las leyes y regulaciones 

relacionadas con la industria agrícola, garantiza un entorno de trabajo ético 

y legal. 

Comunicación 

externa 

GYJ Representaciones establece una comunicación transparente y 

consistente con sus partes interesadas, incluye clientes, proveedores y la 

comunidad. Se promueve una imagen positiva de la empresa en todas las 

interacciones externas. 

Evaluación y 

adaptación 

estratégica 

La empresa implementa un proceso regular de evaluación estratégica y 

ajusta sus estrategias según sea necesario. 

Fuente: elaboración propia 

 

Diagnóstico  

 

En este paso, se pretende llevar a cabo un análisis detallado tanto interno como 

externo de GYJ Representaciones con el fin de situarla de manera efectiva en el 

mercado agrícola y poder posicionar a la empresa. Esto implica identificar y evaluar 
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los recursos internos, las capacidades organizativas y los factores externos que 

impactan en la posición actual de la empresa. Este análisis integral servirá como 

fundamento para proponer un diseño de planificación estratégica que fortalezca el 

posicionamiento de GYJ Representaciones y optimice su desempeño en el 

mercado agrícola. 

 

El estudio que se realizó en la empresa GYJ Representaciones, que se encuentra 

en la ciudad de Quero, fue de trabajo en equipo con el líder propietario de la 

empresa. Esta acción, es un tipo de “radiografía organizacional”. En esta fase de 

diagnóstico, se realiza el análisis estratégico mediante la aplicación de la matriz 

FODA, la cual consiste en evaluar la situación actual de la institución interna como 

externamente. Este proceso se asemeja a una auditoría integral de la institución. 

La matriz se compone de las Fortalezas y oportunidades (FO), que representan las 

potencialidades a nivel interno y externo, y las debilidades y Amenazas (DA), que 

señalan las deficiencias o necesidades.  

 

En primer lugar, se llevó a cabo la elaboración de una lista personal de problemas 

de la empresa en los últimos cinco años, en colaboración con el equipo de trabajo. 

Esta lista refleja la percepción subjetiva de cada miembro del equipo sobre la 

situación actual de la empresa.  

 

De la entrevista con las fortalezas identificadas, se realizó un proceso de 

negociación en equipo para consolidar una lista conjunta de áreas de mejora que 

se alinearan con las necesidades específicas de la empresa. En este proceso, cada 

equipo de trabajo, dirigido por un miembro del equipo de coordinación, colaboró 

activamente para discutir y acordar los problemas que requerían atención 

prioritaria. Todos los problemas fueron objeto de debate y consenso dentro del 

equipo, y solo aquellos en los que no se llegó a un acuerdo fueron considerados 

como áreas de mejora. La lista final se organizó de forma aleatoria, sin tener en 

cuenta criterios de urgencia, importancia o necesidad. 

 

El personal de la empresa GYJ Representaciones manifiestan que el análisis 

FODA, se realiza de manera empírica, y nunca priorizan por el análisis matemático 
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por pares para que se cumpla el nivel de rango o posición de mayor importancia de 

cada uno de ellos, y se pueda analizar, identificar, determinar o establecer de las 

oportunidades y fortalezas, definir y formular la visión empresarial, es decir, a dónde 

se quiere llegar a mediano y largo plazo, y que al manejar el análisis matemático 

por pares, se puede identificar el nivel de rango. Por otro lado, al manejar se logra 

identificar las amenazas y debilidades, y permite caracterizar la problemática, la 

definición y formulación de la misión, describe lo que se debe hacer y para quien 

se debe hacer.  

 

Asimismo, las amenazas que tienen gran probabilidad de que ocurran, luego el 

impacto sería sumamente significativo en la empresa, por lo que se requiere de la 

formulación de objetivos estratégicos que aseguren su atención adecuada. 

 

El gerente de la empresa manifiesta que es necesario priorizar los resultados para 

determinar cuáles son más importantes por su peso. Para ello se puede valer de la 

matriz de priorización que se fundamenta en el principio matemático de análisis por 

pares. Ver Tablas 13, 14, 15, 16. La siguiente matriz del Cuadro 13, presenta el 

diagnóstico al interior de la institución.  

 

Cuadro 13 Auditoría interna (diagnóstico al interior de la institución). 

FORTALEZAS DEBILIDADES 

▪ Lealtad y satisfacción del cliente 

▪ Motivación 

▪ Comunicación y control gerencial 

▪ Experiencia técnica 

▪ Inversiones de capital 

▪ Portafolio de producto 

▪ Nivel académico de los colaboradores 

▪ Imagen corporativa  

▪ Infraestructura 

▪ Capacitación del personal 

▪ Evaluación de gestión 

▪ Uso de planes estratégicos 

▪ Accidentabilidad 

▪ Programas postventa-publicidad 

Fuente: elaboración propia 

  

Al analizar minuciosamente tanto las fortalezas como las debilidades, GYJ 

Representaciones obtiene una comprensión más completa de su posición actual en 

el mercado. Esta información detallada proporciona una sólida base para 

desarrollar estrategias que capitalicen sus puntos fuertes y, al mismo tiempo, 

aborden de manera proactiva los desafíos internos. Este enfoque holístico y 
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reflexivo se refleja en la creación de una planificación estratégica robusta y 

orientada al éxito, esencial para destacarse en el dinámico entorno del mercado 

agrícola. 

 

Este proceso de análisis exhaustivo permite a GYJ Representaciones identificar 

oportunidades de mejora y áreas donde es necesario implementar cambios para 

optimizar su rendimiento y competitividad. Al comprender plenamente tanto sus 

fortalezas como sus áreas de mejora, la empresa está en una posición sólida para 

diseñar estrategias que maximicen su potencial y minimicen las posibles amenazas. 

Además, esta evaluación detallada también puede ayudar a la empresa a anticipar 

y adaptarse a los cambios en el mercado agrícola, manteniéndola ágil y receptiva 

a las demandas cambiantes de los clientes y las tendencias del sector. En última 

instancia, este enfoque reflexivo y orientado al análisis garantiza que GYJ 

Representaciones esté bien posicionada para mantener y fortalecer su presencia 

en el mercado agrícola, impulsa su crecimiento y éxito a largo plazo. 

 

Cuadro 14.  

Cuadro 14 Auditoría externa (diagnóstico del entorno) 

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

▪ Consumo de productos agrícolas 

▪ Innovación 

▪ Fluctuación en los precios de los alimentos 

agrícolas 

▪ Agremiaciones 

▪ Producto Interno Bruto (PIB) 

▪ Valores sociales y éticos 

▪ Facilidad de acceso a la tecnología  

▪ Índice de precios al consumidor (IPC) 

▪ Legislación laboral 

▪ Leyes para protección del ambiente 

▪ Cambio climático 

▪ Tasa representativa del mercado (TRM) 

▪ Nueva normatividad 

▪ Legislación tributaria 

Fuente: elaboración propia 

 

Las empresas, como organismos interdependientes, mantienen relaciones 

dinámicas con su entorno, el cual constituye la fuente de oportunidades y amenazas 

que influyen en su desempeño. Este entorno abarca factores económicos, políticos 

y geográficos, sociales, tecnológicos y competitivos, que ejercen una influencia 

sustancial en el éxito o fracaso de la organización. Dichos factores pueden generar 
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impactos positivos o negativos, destaca la importancia de considerarlos en los 

procesos de planificación y gestión empresarial.  

 

Es fundamental reconocer que el análisis del entorno se convierte en una prioridad 

estratégica, y proporciona insights que son las percepciones profundas y 

significativas que se derivan de la interpretación y el análisis de datos, información 

o experiencias, estos son valiosos para descubrir las posibilidades y alternativas de 

servicios a nivel local y regional. La visión empresarial, que delinea las metas a 

mediano y largo plazo, se nutre de la identificación y aprovechamiento de 

oportunidades y fortalezas. Por otro lado, la caracterización de las amenazas y 

debilidades contribuye a la formulación de la misión, y define acciones que deben 

llevarse a cabo y para quiénes.  

 

La evaluación de amenazas, especialmente aquellas con alta probabilidad de 

ocurrencia y un impacto significativo en la empresa, requiere la formulación de 

objetivos estratégicos para bordarlas de manera efectiva. La priorización de 

resultados se vuelve esencial, y para ello, se puede emplear la matriz de 

priorización basada en el análisis por pares, un enfoque matemático que permite 

asignar peso a cada resultado y determinar su importancia relativa.  
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Tabla 13 Priorización de fortalezas 
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N° FORTALEZAS 1 2 3 4 5 6 7 Total, X 

1 
Lealtad y satisfacción 

del cliente 

  
    X 1 

2 Motivación   X    X 2 

3 
Comunicación y 

control gerencial 

  
 X    1 

4 Experiencia técnica      X X 2 

5 
Inversiones de 

capitales 

  
     - 

6 
Portafolio de 

producto 

  
    X 1 

7 
Nivel académico de 

los colaboradores 

  
     - 

 

Verticales vacíos - 1 1 2 4 4 2 

 
Horizontal X 1 2 1 2 - 1 - 

Total 1 3 2 4 4 5 2 

Rango 7mo. 4to. 5to. 3to. 2ro. 1ro. 6to. 

Fuente: elaboración propia 

 

Para enfocarse en la evaluación de fortalezas, debilidades, oportunidades y 

amenazas (ver tablas 13,14,15,16), se comienza por resaltar la intersección de los 

elementos, descarta la posibilidad de compararse consigo mismo y reducir la tarea 

a la mitad. La confrontación se lleva a cabo entre cada fortaleza posicionada en la 

columna izquierda y todas aquellas ubicadas en la parte superior. Si la fortaleza de 

la columna izquierda tiene un impacto superior, se marca la intersección con una 

X; de lo contrario, se deja sin marcar. Luego se suman los resultados vertical y 

horizontalmente, resolver empates mediante argumentos que determinen su 

prioridad.  
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Tabla 14 Priorización de debilidades 
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N° 
DEBILIDADES 1 2 3 4 5 6 7 

Total, 

X 

1 Imagen corporativa        1 1 

2 Infraestructura    X    1 

3 
Capacitación del 

personal 

  
 X X X X 4 

4 
Evaluación de 

gestión 

  
   X  1 

5 
Uso de planes 

estratégicos 

  
   X  1 

6 Accidentabilidad       X 1 

7 

Programas 

postventa-

publicidad 

  

     - 

 

Verticales vacíos - 1 2 1 3 2 4 

 
Horizontal X 1 1 4 1 1 1 - 

Total 1 2 6 2 4 3 4 

Rango 7mo. 5to. 1ro. 6to. 2do. 4to 3ro. 

Fuente: elaboración propia 
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Tabla 15 Priorización de oportunidades 
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N° OPORTUNIDADES 1 2 3 4 5 6 7 Total, X 

1 Consumo de productos 

agrícolas 

       - 

2 Innovación   X     1 

3 
Fluctuación en los 

precios de los alimentos 

agrícolas 

  
     - 

4 Agremiaciones     X X X 3 

5 
Producto Interno Bruto 

(PIB) 

  
   X  1 

6 Valores sociales y 

éticos 

       - 

7 Facilidad de acceso a la 

tecnología  

       - 

 

Verticales vacíos - 1 1 3 3 3 5 

 
Horizontal X - 1 - 3 1 - - 

Total - 1 2 6 4 3 5 

Rango 7mo. 6to. 5to. 1ro. 3ro. 4to. 2do. 

Fuente: elaboración propia 

 

Tabla 16 Priorización de amenazas 
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N° AMENAZAS 1 2 3 4 5 6 7 Total, X 

1 
Índice de precios al 

consumidor (IPC) 

 
X X X    3 

2 Legislación laboral   X X  X  3 

3 

Leyes para 

protección del 

ambiente 

  

 X    1 

4 Cambio climático        - 

5 
Tasa representativa 

del mercado (TRM) 

  
     - 

6 Nueva normatividad        - 

7 Legislación tributaria        - 

 

Verticales vacíos - - - - 4 4 6 

 
Horizontal X 3 3 1 - - - - 

Total 3 3 1 - 4 4 6 

Rango 7mo 6to. 5to. 4to. 3ro. 2do. 1ro, 

Fuente: elaboración propia 
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En las casillas de clasificación, se asigna un número que refleja el orden de 

importancia. Por ejemplo, en el caso ilustrativo, la cuarta fortaleza (experiencia 

técnica) ocupa el primer lugar en la jerarquía. Una vez que se establece esta 

priorización de fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, se trasladan 

estos resultados a la Matriz FODA. Esta herramienta se convierte en un recurso 

esencial para la toma de decisiones estratégicas y la planificación a largo plazo, al 

facilitar la identificación y análisis de factores internos y externos que impactan en 

el rendimiento y la dirección estratégica de la organización empresarial. Este 

enfoque estructurado permite una mejor comprensión y gestión de los elementos 

clave que influyen en el desempeño de GYJ Representaciones en el mercado 

agrícola. 

 

Además, al realizar este análisis de jerarquía y trasladar los resultados a la Matriz 

FODA, GYJ Representaciones adquiere una valiosa herramienta para la toma de 

decisiones estratégicas y la planificación a largo plazo. Esta metodología es 

fundamental para identificar y analizar con detalle los factores internos y externos 

que impactan en el rendimiento y en la dirección estratégica de la organización 

empresarial. Al adoptar este enfoque estructurado, la empresa puede comprender 

y gestionar de manera más efectiva los elementos clave que influyen en su 

desempeño en el dinámico mercado agrícola, lo que proporcionará una base sólida 

para la toma de decisiones informadas y el desarrollo de estrategias exitosas. 
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Cuadro 15 Matriz FODA 

FORTALEZAS DEBILIDADES 

1. Portafolio de producto 

2. Inversiones capitales 

3. Experiencia técnica 

4. Motivación 

5. Comunicación y control gerencial 

6. Nivel académico de los colaboradores 

7. Lealtad y satisfacción del cliente 

1. Capacitación del personal 

2. Uso de planes estratégicos 

3. Programas post venta-publicidad 

4. Accidentabilidad 

5. Infraestructura 

6. Evaluación de gestión 

7. Imagen corporativa 

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

1. Agremiaciones 

2. Facilidad de acceso a la tecnología 

3. Producto Interno Bruto ((PIB) 

4. Valores sociales y éticos 

5. Fluctuación en los precios de los alimentos 

agrícolas 

6. Innovación 

7. Consumo de productos agrícolas 

1. Legislación tributaria 

2. Nueva normatividad 

3. Tasa Representativa del Mercado 

(TRM) 

4. Cambio climático 

5. Leyes para protección del ambiente 

6. Legislación laboral 

7. Índice de Precios al Consumidor (IPC) 

Fuente: elaboración propia 

 

Mapa de necesidades y alternativas de solución 

 

Una vez identificados los desafíos en la Matriz FODA, resulta crucial examinar las 

causas y efectos de los problemas que se prioriza, así como considerar las posibles 

soluciones propuestas por los colaboradores de la empresa objeto de estudio. Esta 

matriz no solo valida resultados que se obtiene en el análisis FODA, sino que 

también detecta posibles equivocaciones en la formulación de problemas y sirve 

como insumo esencial para la formulación de estrategias de cambio. Estas 

estrategias se implementaron por el equipo que se organiza durante la reunión de 

trabajo en GYJ Representaciones, y se oriente a avanzar en el desarrollo de la 

planificación estratégica para consolidar su posición en el mercado agrícola.  
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Cuadro 16 Mapa de necesidades debilidades 

 

DEBILIDADES 

PROBLEMA CAUSA EFECTO 

▪ Capacitación del 

personal 

Limitaciones presupuestarias  Falta de adaptabilidad a nuevas tecnologías y 

prácticas comerciales.  

▪ Uso de planes 

estratégicos 

No existe recursos asignados 

para actividades estratégicas 

Pérdida de oportunidades y crecimiento  

▪ Programas post 

venta-publicidad 

Falta de comprensión sobre 

cómo implementar eficazmente 

estrategias de post venta  

La falta de capacidad para generar conciencia y 

resaltar los productos y servicios de la empresa 

en el mercado.  

▪ Accidentabilidad Falta de equipos de protección 

adecuados o posiblemente la 

ausencia de una cultura de 

seguridad sólida en la 

empresa.  

Lesiones y daños en la salud de los 

colaboradores, pérdida de productividad, costos 

asociados a compensaciones y atención médica. 

▪ Infraestructura Falta de inversión suficiente en 

instalaciones físicas, 

tecnología obsoleta, 

mantenimiento insuficiente. 

Disminución de la eficiencia operativa, mayores 

costos de mantenimiento a largo plazo, 

dificultades para cumplir con las demandas del 

mercado actual, y una posible pérdida de 

competitividad frente a otras empresas mejor 

equipadas.  

▪ Evaluación de 

gestión 

Ausencia de indicador clave de 

rendimiento (KPIs) claros 

Posibilidad de perder oportunidades para 

optimizar estrategias  

▪ Imagen 

corporativa 

Falta de coherencia en la 

comunicación visual para el 

posicionamiento. 

Reducción de la presencia en el mercado y la 

pérdida de ocasiones para sobresalir en el sector 

agrícola.  

Fuente: elaboración propia  
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Cuadro 17 Mapa de necesidades amenazas 

AMENAZAS 

PROBLEMA CAUSA EFECTO 

▪ Legislación 

tributaria 

Decisiones gubernamentales, 

actualizaciones normativas o 

reformas fiscales que impactan 

directamente en los impuestos y 

obligaciones fiscales.  

Costos operativos, afecta rentabilidad y requerir 

ajustes en los procesos contables y financieros.  

▪ Nueva 

normatividad 

Cambios en la legislación 

ambiental, requisitos de calidad, 

seguridad o cualquier marco 

regulatorio aplicables al mercado 

agrícola.  

Consecuencias inmediatas en los 

procedimientos operativos, gastos relacionados 

con el cumplimiento normativo y la habilidad de 

la empresa para ajustarse de manera ágil a los 

requisitos recientemente establecidos.  

▪ Tasa 

Representativa 

del Mercado 

(TRM) 

Inclusión de fluctuaciones en los 

mercados internacionales, 

políticas gubernamentales, 

eventos geopolíticos o cambios 

en las condiciones económicas 

globales.  

Alteraciones en las tarifas de productos y 

servicios, junto con obstáculos en la planificación 

financiera.  

▪ Cambio 

climático 

Elementos como las emisiones 

de gases de efecto invernadero, 

la deforestación, alteraciones en 

los patrones climáticos y 

diversas acciones humanas.  

Las consecuencias derivadas del cambio 

climático pueden tener repercusiones negativas 

en las actividades agrícolas, la disponibilidad de 

recursos naturales, la calidad de los cultivos y la 

estabilidad de las cadenas de suministro. . 

▪ Leyes para 

protección del 

ambiente 

Cambios en las políticas 

gubernamentales con la 

introducción de nuevas leyes o la 

modificación de la existentes.  

La no conformidad con estas leyes podría 

resultar en sanciones, multas y daños a la 

reputación de la empresa.  

▪ Legislación 

laboral 

Políticas internas 

desactualizadas o no alineadas 

con los cambios legislativos  

Inconsistencia entre las prácticas internas y las 

nuevas regulaciones aumenta el riego de 

conflictos laborales.  

▪ Índice de Precios 

al Consumidor 

(IPC) 

Costos, materias primas que 

aumentan debido a variaciones 

en el IPC. 

Aumento en el precio para el comprador por 

escases de utilidad 

Fuente: elaboración propia 

 

Análisis del entorno  

 

Para realizar un análisis del entorno en el marco de la planificación estratégica para 

posicionar a la empresa GYJ Representaciones en el mercado agrícola, se llevó a 
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cabo una evaluación exhaustiva de los factores que podrían ejercer influencia 

directa o indirecta sobre el rendimiento y la posición de la empresa en dicho sector. 

A continuación, se presenta un resumen de los aspectos fundamentales que se 

deben tener en cuenta en este análisis:  

 

Cuadro 18 Evaluación exhaustiva de los factores para el rendimiento y posición de la empresa GYJ 

FACTORES ELEMENTO CLAVE 

Políticos  

- Inestabilidad gubernamental 

- Regulaciones comerciales 

- Políticas aduaneras 

- Subsidios agrícolas 

- Relaciones bilaterales 

Económicos 

- Cambio de moneda 

- Inflación 

- Tendencia de precios 

- Tasa de interés 

Socioculturales 

- Preferencia de los agricultores 

- Tendencia de compra 

- Demografía  

- Imagen corporativa 

Tecnológicos 

- Innovación de la competencia 

- Optimización de las cadenas de suministros 

- Inversión de I y D 

- Comercio electrónico  

Ecológicos 

- Regulaciones ambientales 

- Normas de reciclado 

- Desechos 

- Prácticas sostenibles 

Legales 

- Leyes y normas de calidad de producto 

- Protección del consumidor 

- Seguridad laboral 

- Salarios 

Competencia y 

Mercado 

- Diferenciación 

- Comercialización 

- Mercados monopolizados 

- Inclusión en nuevos mercados 

Canales de 

Distribución 

- Seguridad 

- Logística 

- Esquemas de pago 

Fuente: elaboración propia 

 

En el estudio del entorno propuesto, se abordan aspectos cruciales que influyen 

directamente en el posicionamiento de GYJ Representaciones en el mercado 

agrícola. El examen detallado de factores políticos, económicos, sociales, 

tecnológicos, ambientales, legales, de competencia y canales de distribución 
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proporciona una comprensión integral del entorno en el que opera la empresa. Este 

análisis permite identificar oportunidades para el crecimiento y mitigar posibles 

riesgos, a la vez, contribuye así a la formulación de estrategias efectivas y a la 

mejora continua en la toma de decisiones empresariales. 

 

Por otro lado, la aplicación de la Matriz del Perfil Competitivo (MPC) para GYJ 

Representaciones, una empresa dedicada a la comercialización de insumos 

agrícolas, reviste una importancia crucial en su esfuerzo por posicionarse de 

manera efectiva en el mercado agrícola. Este instrumento estratégico permite una 

evaluación detallada de los factores que influyen en la competitividad de la empresa 

en comparación con sus rivales directos. La MPC examina una serie de aspectos, 

como la calidad de los productos, la eficiencia operativa, la imagen de marca y la 

cobertura geográfica, entre otros, para determinar la posición relativa de GYJ 

Representaciones frente a sus competidores. 

 

Al desglosar y analizar estos factores, la MPC brinda una visión holística de la 

situación competitiva de GYJ Representaciones. Por un lado, identifica las áreas 

en las que la empresa tiene ventajas competitivas significativas, como una sólida 

reputación de marca o una red de distribución bien establecida. Por otro lado, 

también revela las áreas donde la empresa podría estar rezagada en relación con 

sus competidores, como la falta de innovación en productos o la presencia limitada 

en ciertos mercados regionales. Esta comprensión detalla las fortalezas y 

debilidades de la empresa es fundamental para desarrollar estrategias efectivas de 

posicionamiento en el mercado. 

 

La MPC permite a GYJ Representaciones evaluar las estrategias de sus 

competidores, identifican oportunidades y amenazas, lo que facilita la toma de 

decisiones informadas para consolidar su posición en el mercado agrícola y 

alcanzar sus objetivos empresariales. 
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Tabla 17 Matriz de Perfil Competitivo 

Factores 
claves 

de éxito 
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MICROFERTIS

A 

AGROCALIDAD 

S.A. 

Calific
ación 

Resul

tado 
Pond
erado  

Calific
ación 

Resul

tado 
Pond
erado  

Calific
ación 

Resul

tado 
Pond
erado  

Calific
ación 

Resul

tado 
Pond
erado  

Calific
ación 

Resul

tado 
Pond
erado  

1. Servi
cio al 
client

e 

0.2 2 0.4 2 0.4 3 0.6 2 0.4 4 0.8 

2. Preci

o 
0.2 2 0.4 1 0.2 2 0.4 2 0.4 3 0.6 

3. Calid
ad 

del 
prod
ucto 

0.1 1 0.1 2 0.2 1 0.1 1 0.1 2 0.2 

4. Ubic
ación 
geog

ráfic
a 

.0.08 2 0.16 2 0.16 2 0.16 3 0.24 3 0.24 

5. Prom

oción 
y 
publi

cidad 

0.07 3 0.21 1 0.07 2 0.14 2 0.14 4 0.28 

6. Gen
erar 

sufici
ente
s 

vent
as 

0.04 2 0.08 3 0.12 1 0.04 3 0.12 2 0.08 

7. Cono
cer el 
merc

ado 
que 
oper
a 

0.02 1 0.02 3 0.06 2 0.04 3 0.06 2 0.04 

8. Inno
var 

0.2 3 0.6 1 0.2 3 0.6 2 0.4 3 0.6 

9. Com
prom
iso 

con 
el 
client

e 

0.04 3 0.12 2 0.08 2 0.08 2 0.08 2 0.08 

10. Trab
ajo 

ene 
quip
o  

0.05 1 0.05 1 0.05 1 0.05 1 0.05 2 0.1 

TOTAL: 1 20 2.14 18 1.54 19 2.21 21 1.99 27 3.02 

Fuente: elaboración con colaboradores de GYJ Representaciones., 2024 

 

Después de completar la matriz, se selecciona la empresa “AGROCALIDAD S.A.” 

debido a que obtiene la calificación más alta, con un puntaje ponderado de 3.02 

sobre, lo que la posiciona como la más competitiva en el mercado de ventas de 

insumos agrícolas y con un alto posicionamiento.  



74 

3.3. Objetivos estratégicos y acciones de mejora  

  

Objetivos estratégicos 

 

La matriz de estrategias de cambio, desarrollada en colaboración con el personal y 

la gerencia de GYJ Representaciones, tiene como objetivo identificar y seleccionar 

las estrategias más adecuadas para realizar cambios significativos en su 

funcionamiento. Una vez creada, esta matriz se integra en el proyecto para seguir 

el modelo propuesto por el investigador y avanzar en las etapas secuenciales, 

facilita así el diseño de la planificación estratégica. Utilizadas en procesos de 

gestión de cambio y planificación estratégica, estas matrices (Ver cuadros 18, 19, 

20) son herramientas comunes para abordar situaciones en las que una empresa 

busca transformar sus operaciones. 

 

La matriz de cambio emerge como una herramienta indispensable en la 

planificación estratégica de empresas, como se aborda en el presente caso sobre 

la ubicación del proyecto. Al finalizar, se propone un plan de acciones estratégicas 

que implementará cambios significativos, ejecutado colaborativamente por el 

equipo bajo la dirección del líder propietario para impulsar la transformación y 

mejorar los servicios empresariales. Este esfuerzo busca restablecer la 

organización, contribuir al posicionamiento deseado en el mercado agrícola. 

 

Cada estrategia se enfoca en generar microproyectos que satisfagan tanto las 

necesidades internas como externas. Las conclusiones derivadas del análisis, que 

incluyen aspectos positivos, desafíos y tácticas de transformación, son 

fundamentales para guiar la formulación de la visión, misión y objetivos estratégicos 

específicos para el componente de identidad. Al establecer estos objetivos, se 

priorizó la capacidad para anticipar cambios, unificar decisiones y garantizar la 

coherencia, basándose en descripciones detalladas de los resultados esperados 

por GYJ Representaciones dentro del período definido. Estos objetivos 

estratégicos, creados con la colaboración activa del personal y el liderazgo de la 

empresa, consideran cuidadosamente las oportunidades a aprovechar, las 

amenazas a evitar, las fortalezas a potenciar y las debilidades a superar. 
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Cuadro 19 Matriz de estrategias de cambio (1) 

OBJETIVO ESTRATÉGICO (1). Alcanzar el posicionamiento y reconocimiento de GYJ 

Representaciones  

 Perfil de 

oportunidades y 

amenazas 

 

 

 

 

 

Perfil de fortalezas 

Y debilidades  

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

O1 
O

2 

O

3 

O

4 

O

5 

O

6 

O

7 

A

1 

A

2 

A

3 

A

4 

A

5 

A

6 

A

7 
 

A
g
re

m
ia

c
io

n
e
s
 

  
F

a
c
ili

d
a
d
 d

e
 

a
c
c
e
s
o
 a

 l
a
 

te
c
n
o
lo

g
ía

  
P

ro
d
u
c
to

 I
n
te

rn
o

 
B

ru
to

 (
P

IB
) 

 
V

a
lo

re
s
 s

o
c
ia

le
s
 y

 
é
ti
c
o
s
 

F
lu

c
tu

a
c
ió

n
 e

n
 l
o
s
 

a
lim

e
n
to

s
 

a
g
rí

c
o
la

s
 

In
n
o
v
a
c
ió

n
 

C
o
n
s
u
m

o
 d

e
 

p
ro

d
u
c
to

s
 

a
g
rí

c
o
la

s
 

L
e
g
is

la
c
ió

n
 

T
ri
b
u
ta

ri
a
 

N
u
e
v
a
 

N
o
rm

a
ti
v
id

a
d
 

T
a
s
a
 

R
e
p
re

s
e
n
ta

ti
v
a

 

d
e
l 
M

e
rc

a
d
o

 
(T

R
M

) 
C

a
m

b
io

 C
lim

á
ti
c
o
 

L
e
y
e
s
 p

a
ra

 
p
ro

te
c
c
ió

n
 d

e
l 

a
m

b
ie

n
te

 
L
e
g
is

la
c
ió

n
 

la
b
o
ra

l 

Ín
d
ic

e
 d

e
 p

re
c
io

s
 

a
l 
c
o
n
s
u
m

id
o
r 

FORTALEZAS 
ESTRATEGIA AGRESIVA (FO) ESTRATEGIA COMPETITIVA 

(FA)  

F1 Portafolio de 

producto 

F3, F5, O1, O6, O7. Establecer alianzas 

estratégicas con 
proveedores y 
agremiaciones. 

F2, F4, F5, F7, A6. Formar equipos de 

trabajo comprometidos 
con la filosofía 
empresarial. 

F2 Inversiones 
capitales 

F3 Experiencia 

técnica 

F4 Motivación 

F5 Comunicación y 
control 

gerencial 

F6 Nivel 
académico de 

los 
colaboradores 

F7 Lealtad y 
satisfacción del 
cliente 

DEBILIDADES 
ESTRATEGIA CONSERVADORA 

(DO)  
ESTRATEGIA DEFENSIVA (DA) 

D
1 

Capacitación 
del personal 

D3, D7, D7, O1, O7. Descubrir las necesidades 
y preferencias del 

consumidor  

D2, D7, A6, A7. Impulsar programas de 

formación para el personal, enfocados en 

fortalecer la imagen corporativa  

D
2 

Uso de planes 
estratégicos 

D
3 

Programas post 

venta-
publicidad 

D
4 

Accidentabilida
d 

D
5 

Infraestructura 

D
6 

Evaluación de 
gestión 

D
7 

Imagen 
corporativa 

Fuente: elaboración propia 
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Cuadro 20 Matriz de estrategias de cambio (2) 

OBJETIVO ESTRATÉGICO (2). Emplear tecnología necesaria en operaciones administrativas 

de la empresa  

 Perfil de 

oportunidades y 

amenazas 

 

 

 

 

 

Perfil de fortalezas 

Y debilidades  

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

O1 
O

2 

O

3 

O

4 

O

5 

O

6 

O

7 

A

1 

A

2 

A

3 

A

4 

A

5 

A

6 

A

7 
 

A
g
re

m
ia

c
io

n
e
s
 

  
F

a
c
ili

d
a
d
 d

e
 

a
c
c
e
s
o
 a

 l
a
 

te
c
n
o
lo

g
ía

  
P

ro
d
u
c
to

 I
n
te

rn
o

 
B

ru
to

 (
P

IB
) 

 
V

a
lo

re
s
 s

o
c
ia

le
s
 y

 
é
ti
c
o
s
 

F
lu

c
tu

a
c
ió

n
 e

n
 l
o
s
 

a
lim

e
n
to

s
 

a
g
rí

c
o
la

s
 

In
n
o
v
a
c
ió

n
 

C
o
n
s
u
m

o
 d

e
 

p
ro

d
u
c
to

s
 

a
g
rí

c
o
la

s
 

L
e
g
is

la
c
ió

n
 

T
ri
b
u
ta

ri
a
 

N
u
e
v
a
 

N
o
rm

a
ti
v
id

a
d
 

T
a
s
a
 

R
e
p
re

s
e
n
ta

ti
v
a

 

d
e
l 
M

e
rc

a
d
o

 
(T

R
M

) 
C

a
m

b
io

 C
lim

á
ti
c
o
 

L
e
y
e
s
 p

a
ra

 
p
ro

te
c
c
ió

n
 d

e
l 

a
m

b
ie

n
te

 
L
e
g
is

la
c
ió

n
 

la
b
o
ra

l 

Ín
d
ic

e
 d

e
 p

re
c
io

s
 

a
l 
c
o
n
s
u
m

id
o
r 

FORTALEZAS 
ESTRATEGIA AGRESIVA (FO) ESTRATEGIA COMPETITIVA 

(FA)  

F1 Portafolio de 
producto 

 F1, F2, F7, O2, O6, O7. Desarrollar una cultura 

tecnológica 

F3, F6, F7, A1, A2, A6. Adaptar las nuevas 
tendencias 

tecnológicas 
de mercado  

F2 Inversiones 

capitales 

F3 Experiencia 

técnica 

F4 Motivación 

F5 Comunicación y 
control 

gerencial 

F6 Nivel 
académico de 

los 
colaboradores 

F7 Lealtad y 

satisfacción del 
cliente 

DEBILIDADES 
ESTRATEGIA CONSERVADORA 

(DO)  

ESTRATEGIA DEFENSIVA (DA) 

D
1 

Capacitación 
del personal 

 
D1, D2, D7, O2, O4, O6. Proponer un sistema de 

venta consultiva que 
permita brindar un 

servicio de posventa de 
alta calidad.  

D1, D2, D6, A3, A6, A7. Optimizar las 
operaciones 

administrativas.  

D
2 

Uso de planes 
estratégicos 

D
3 

Programas post 
venta-

publicidad 

D
4 

Accidentabilida
d 

D
5 

Infraestructura 

D
6 

Evaluación de 
gestión 

D
7 

7.Imagen 

corporativa 

Fuente: elaboración propia 
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Cuadro 21 Matriz de estrategias de cambio (3) 

OBJETIVO ESTRATÉGICO (3). Incrementar la rentabilidad de la empresa en un 25%.  

 Perfil de oportunidades y amenazas 

 

 

 

 

 

Perfil de fortalezas 

Y debilidades  

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

O1 O2 O3 O4 O5 O6 O7 A1 A2 A3 A4 A5 A6 A7 

 

A
g
re

m
ia

c
io

n
e
s
 

  

F
a
c
ili

d
a
d

 d
e
 a

c
c
e
s
o
 

a
 l
a
 t

e
c
n

o
lo

g
ía

  

P
ro

d
u
c
to

 I
n

te
rn

o
 

B
ru

to
 (

P
IB

) 

 

V
a
lo

re
s
 s

o
c
ia

le
s
 y

 

é
ti
c
o
s
 

F
lu

c
tu

a
c
ió

n
 e

n
 l
o
s
 

a
lim

e
n
to

s
 a

g
rí

c
o
la

s
 

In
n

o
v
a
c
ió

n
 

C
o
n
s
u

m
o
 d

e
 

p
ro

d
u
c
to

s
 a

g
rí

c
o

la
s
 

L
e

g
is

la
c
ió

n
 

T
ri
b

u
ta

ri
a

 

N
u
e
v
a

 N
o
rm

a
ti
v
id

a
d

 

T
a
s
a
 

R
e
p
re

s
e

n
ta

ti
v
a

 d
e

l 

M
e
rc

a
d

o
 (

T
R

M
) 

C
a
m

b
io

 C
lim

á
ti
c
o

 

L
e
y
e
s
 p

a
ra

 

p
ro

te
c
c
ió

n
 d

e
l 

a
m

b
ie

n
te

 

L
e

g
is

la
c
ió

n
 l
a
b

o
ra

l 

Ín
d

ic
e
 d

e
 p

re
c
io

s
 a

l 

c
o
n
s
u

m
id

o
r 

FORTALEZAS ESTRATEGIA AGRESIVA (FO) ESTRATEGIA COMPETITIVA (FA)  

F1 Portafolio de producto 

F2, F5, F7, O3, O7. Captar nuevos clientes en diversas zonas agrícolas.  

 

 
F2, F3, F5, F7, A1, A3, A7. Garantizar la satisfacción del cliente 

con acciones de calidad y atención 

personalizada en las etapas de 

compra-venta.  

F2 Inversiones capitales 

F3 Experiencia técnica 

F4 Motivación 

F5 Comunicación y control gerencial 

F6 Nivel académico de los colaboradores 

F7 Lealtad y satisfacción del cliente 

DEBILIDADES ESTRATEGIA CONSERVADORA (DO)  ESTRATEGIA DEFENSIVA (DA) 

D1 Capacitación del personal 

 
D1, D7, O1, O3, O7. Crear un sistema de servicio personalizado con 

profesionales competentes.  

D1, D7, A1, A4, A5. Programa de Retención de Clientes 

Anticipada 

D2 Uso de planes estratégicos 

D3 Programas post venta-publicidad 

D4 Accidentabilidad 

D5 Infraestructura 

D6 Evaluación de gestión 

D7 7.Imagen corporativa 

Fuente: elaboración propia 
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Plan de acción  

 

Se configura como una síntesis de las actividades a llevar a cabo por personas 

específicas, se prioriza las iniciativas más cruciales para alcanzar determinados 

objetivos y metas. Funciona como una guía estratégica que detalla cómo se 

organizarán, dirigirán e implementarán las tareas esenciales para alcanzar dichos 

objetivos, y se establece un marco estructural para la ejecución del proyecto. 

 

La implementación exitosa del plan de acción propuesto, por estrategias, 

actividades, metas, indicadores, asignación de recursos, designación de 

responsables, presupuesto y resultados, contribuye significativamente a mejorar el 

desempeño empresarial. Este enfoque no solo optimiza la gestión, reduce el 

tiempo, esfuerzo e involucra, y más bien, potencia el rendimiento y se proyecta a la 

consecución de los objetivos estratégicos que se estable. Es esencial destacar que 

el monitoreo y control deben ser constantes, por responsables que tengan el 

compromiso de responder para mantenerse en la empresa, y con la participación 

activa de todos los miembros de la organización para asegurar la efectividad en 

todos los aspectos propuestos en la empresa objeto de este estudio. 

 

Este valor de $15.250,00 estaría la empresa dispuesta a invertir para la ejecución 

de las diversas estrategias propuestas, junto con sus respectivas tareas, con un 

horizonte temporal de cinco años, esta inversión se justificará siempre que exista 

aumento anticipado en los ingresos por ventas al expandir la base de clientes. Es 

así, que este enfoque estratégico a largo plazo busca no solo consolidar los éxitos 

inmediatos sino también establecer una base sólida para el crecimiento sostenible 

y la adaptabilidad continua a las cambiantes condiciones del mercado. 
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Cuadro 22 Plan de Acción Objetivo Estratégico (1) 

OBJETIVO ESTRATÉGICO (1): Alcanzar el posicionamiento y reconocimiento de GYJ Representaciones en un 25%. 

N° ESTRATEGIAS ACTIVIDADES METAS INDICADOR RECURSOS RESPONSABLE 

VALOR 

ACORDE A 

LAS 

ACTIVIDADES 

RESULTADO 

ESPERADO 

1.1 

F3, F5, O1, O6, 
O7. Establecer 

alianzas 
estratégicas con 
proveedores y 
agremiaciones. 

Identificar 

proveedores y 

agremiaciones 

Objetivos claros y de 

mutuo beneficio 

La creación de 

sociedad 

Económico- 

Humano 
Gerente $400,00 

Alianzas 

estratégicas. 

Desarrollar 

relaciones sólidas 

con agremiaciones 

del sector participar 

en eventos 

Incrementar la 

visibilidad de la 

empresa en el 

mercado en un 20% 

con la participación 

de agremiaciones y 

eventos sectoriales 

Porcentaje de 

aumento en la 

visibilidad de la 

empresa en el 

mercado a través 

de la participación 

en agremiaciones 

y eventos. 

Económico-

Humano 

Gerente y Área 

de marketing 
$500,00 

Participación en 

agremiaciones y 

eventos relevantes. 

1.2 

F2, F4, F5, F7, 
A6. Formar 
equipos de 

trabajo 
comprometidos 
con la filosofía 
empresarial.  

Selección del 

personal apto. 

 

Contratar el personal 

apto 

Aceptación de 

currículos 

Económico-

Humano 

Gerente y 

Departamento 

de talento 

humano 

$600,00 

Equipos de trabajo 

más alineados con 

los valores y la 

filosofía de la 

empresa. 

Facilitar sesiones 

de trabajo en 

equipo para 

fortalecer la 

cohesión y la 

comprensión de la 

filosofía 

empresarial. 

Mejorar la 

colaboración y 

comprensión de la 

filosofía empresarial 

en un 25%. 

Evaluación 

periódica de la 

percepción de los 

empleados sobre 

la filosofía 

empresarial. . 

Económico-

Humano 

Subgerente y 

Departamento 

talento humano 

$500,00 

Mayor compromiso 

y cohesión entre 

los empleados, 

reflejan una cultura 

organizacional 

sólida. 

1.3 

D3, D6, O6, O7. 
Descubrir las 

necesidades y 
preferencias del 

consumidor. 

Conocer al cliente 

Identificar el 80% de 

las Principales 

Necesidades y 

Preferencias del 

consumidor. 

Número de 

Necesidades y 

Preferencias 

Identificadas: 

Económico- 

Humano 

Gerente y Área 

de ventas 
$800,00 

Incremento en la 

satisfacción del 

cliente.  
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Elaborar 

estrategias de 

marketing 

Ser atractivo para 

clientes objetivos 
Número de visitas 

Económico-

Humano 

Gerente y Área 

de marketing 
$1.000,00 

Presencia en redes 

publicitarias 

1.4 

D2, D7, A6, A7. 
Impulsar 

programas de 
formación para 

el personal, 
enfocados en 
fortalecer la 

imagen 
corporativa 

Desarrollar 

programas de 

formación en 

comunicación 

asertiva 

Alcanzar una 

participación del 90% 

de los empleados en 

los programas de 

formación en el 

primer año. 

Porcentaje de 

participación en 

programas de 

formación. 

Económico-

Humano 

 Departamento 

de Talento 

Humano  

$200,00 

Aumento del índice 

de satisfacción del 

cliente relacionado 

con la imagen 

corporativa. 

Talleres de 

concientización de 

la imagen 

corporativa 

Lograr un aumento 

del 20% en la 

satisfacción de la 

cliente 

específicamente 

vinculada a la 

percepción de la 

imagen corporativa 

de la organización. 

Puntuación media 

en encuestas 

internas de 

evaluación de la 

imagen 

corporativa 

Económico - 

Humano 

Departamento 

de Talento 

Humano 

$300,00 

Incremento de la 

Satisfacción de la 

cliente relacionada 

con la imagen 

corporativa. 

Subtotal del presupuesto $4.300,00 

Fuente: elaboración propia 
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Cuadro 23 Plan de Acción Objetivo Estratégico (2) 

OBJETIVO ESTRATÉGICO (2): Emplear tecnología necesaria en operaciones administrativas de la empresa  

N° ESTRATEGIAS ACTIVIDADES METAS INDICADOR RECURSOS RESPONSABLE 

VALOR 

ACORDE A 

LAS 

ACTIVIDADES 

RESULTADO 

ESPERADO 

2.1 

F2, F4, F6, 02, 

06. Desarrollar 

una cultura 

tecnológica. 

Realizar talleres de 

trabajo cooperativo 

en tecnología,  

Lograr que el 90% del 

personal participe y 

complete el conocimiento 

en talleres en los 

próximos 6 meses. 

Tasa de 

participación y 

finalización 

Económico-

Humano 
Gerente $400,00 

Desarrollo de una 

cultura tecnológica 

arraigada en la 

organización  

Desarrollar una 

iniciativa de 

innovación 

colaborativa 

Lanzar al menos tres 

proyectos de innovación 

interna en los próximos 

12 meses, utilizar 

tecnologías emergentes 

Número de 

proyectos de 

innovación 

implementados 

Económico-

Humano 

Gerente y 

Subgerente 
$400,00 

Ejecución exitosa 

de proyectos de 

innovación y una 

mejora general en 

la percepción de la 

tecnología por 

parte de los 

empleados 

2.2 

F3, F6, F7, A1, 

A2, A6. Adaptar 

las nuevas 

tendencias 

tecnológicas de 

mercado. 

Realizar análisis de 

tendencias 

tecnológicas de 

mercado.  

Identificar y evaluar al 

menos tres nuevas 

tendencias tecnológicas 

relevantes para el sector 

en los próximos 6 meses. 

Número de 

tendencias 

identificadas y 

evaluadas  

Económico-

Humano 

Equipo de 

Innovación o 

área de 

Investigación y 

desarrollo. 

$500,00 

Posicionamiento 

competitivo 

reforzado y mejora 

en la eficiencia 

operativa 

Emplear una 

plataforma online 

 

implementar una 

plataforma online 

funcional y alineada con 

las tendencias 

tecnológicas 

identificadas, logra una 

adopción inicial del 70% 

Nivel de 

participación en 

la plataforma de 

formación en 

línea 

Económico-

Humano 

Subgerente y 

Departamento 

de Talento 

Humano 

$500,00 

Incremento en las 

Habilidades y 

Capacidades de los 

empleados. 

2.3 

D1, D2, D7, O2, 

O4, O6. 

Proponer un 

sistema de 

Introducir y reforzar 

prácticas de venta 

consultiva y servicio 

Integrar de manera 

efectiva prácticas de 

venta consultiva y 

servicio posventa en al 

Porcentaje de 

transacciones 

que incorporan 

prácticas de 

Económico- 

Humano 
Área de Ventas  $800,00 

Mejora sostenida 

en el desempeño 

de ventas y 
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venta consultiva 

que permita 

brindar un 

servicio de 

posventa de 

alta calidad 

posventa en el 

proceso de ventas. 

menos el 80% de las 

transacciones de ventas 

en los próximos 9 meses. 

venta consultiva 

y posventa 

aumento en la 

fidelidad del cliente. 

Desarrollar un 

sistema de 

seguimiento 

automatizado de 

interacciones del 

cliente. 

Incrementar las ventas 

repetidas en un 15% 

mediante el servicio 

posventa mejorado en el 

segundo año. 

Porcentaje de 

crecimiento en 

ventas repetidas 

comparado con 

el período 

anterior. 

Económico-

Humano 

Área de 

marketing y 

Tecnología 

$1.700,00 

Mejora significativa 

en la satisfacción 

del cliente y 

aumento de la 

retención. 

2.4 

Optimizar las 

operaciones 

administrativas  

Identificar un sistema 

de gestión de 

procesos 

administrativos. 

Establecer y poner en 

funcionamiento un 

sistema de gestión de 

procesos administrativos 

en los próximos 6 meses. 

Evaluación del 

grado de 

funcionamiento 

del nuevo 

sistema. 

Económico-

Humano 

Gerente y Área 

de Tecnología. 
$700,00 

Mejora significativa 

en los tiempos de 

ejecución de 

procesos 

administrativos. 

Integrar tecnologías 

avanzadas en las 

estrategias 

publicitarias, como 

publicidad digital y 

herramientas de 

análisis de datos. 

Aumentar en un 15% la 

eficacia de las campañas 

publicitarias mediante 

tecnologías avanzadas 

en el segundo año 

Índice de 

retorno de 

inversión (ROI) 

de las 

campañas 

publicitarias. 

Económico - 

Humano 

Gerenta y Área 

de marketing 
$700,00 

Mayor eficacia en 

las estrategias 

publicitarias, 

genera un aumento 

en la visibilidad de 

la marca y la 

captación de 

nuevos clientes. 

Subtotal del presupuesto $5.700,00 

Fuente: elaboración propia 
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Cuadro 24 Plan de Acción Objetivo Estratégico (3) 

OBJETIVO ESTRATÉGICO (3): Incrementar la rentabilidad de la empresa. 

N° ESTRATEGIAS ACTIVIDADES METAS INDICADOR RECURSOS RESPONSABLE 

VALOR ACORDE 

A LAS 

ACTIVIDADES 

RESULTADO 

ESPERADO 

3.1 

F2, F5, F7, O3, 

O7. Captar 

nuevos clientes 

en diversas 

zonas agrícolas. 

Desarrollar una 

línea nueva de 

productos. 

Lanzar con éxito y 

posicionar en el 

mercado al menos tres 

productos de la nueva 

línea dentro de los 

próximos 12 meses 

Índice de 

eficiencia 

operativa 

Económico- 

Humano 

Gerente y 

Subgerente  
$600,00 

Mejora sostenida en 

la eficiencia 

Operativa. 

Campaña de 

captación de 

clientes en 

nuevas zonas 

agrícolas. 

Ampliar la base de 

clientes en un 15% 

mediante la captación 

de clientes en tres 

zonas agrícolas 

Crecimiento 

porcentual en 

base de clientes 

Económico-

Humano 
Gerente $800,00 

Expansión en 

exitosa en nuevas 

zonas. 

3.2 

F2, F3, F5, F7, 

A1, A3, A7. 

Garantizar la 

satisfacción del 

cliente con 

acciones de 

calidad y 

atención 

personalizada 

en las etapas de 

compra-venta. 

Diseño de 

estrategias de 

fidelización 

Incrementar los 

ingresos derivados de 

clientes recurrentes en 

un 10% 

Porcentaje de 

ingresos de 

clientes 

recurrentes 

Económico-

Humano 

Gerente y Área de 

Ventas y Marketing| 
$500,00 

Aumento en los 

ingresos de clientes 

recurrentes. 

Desarrollo de 

acciones de 

calidad y 

atención 

personalizada 

 

Fortalecer la relación 

con los clientes en 

unn15% y mejorar la 

percepción de la 

calidad del servicio en 

los próximos 12 meses. 

Índice de 

satisfacción del 

cliente 

Económico-

Humano 

Gerente y Área de 

Ventas y Marketing 
$400,00 

Incremento 

sostenido en la 

Satisfacción del 

cliente 

3.3 

D1, D7, O1, O3, 

O7. Crear un 

sistema de 

servicio 

personalizado 

con 

Diseño de 

campañas de 

marketing 

estratégicas. 

Aumentar la visibilidad 

de productos y 

servicios en un 20% 

mediante tácticas de 

mercadeo en el 

próximo año 

Índice de 

visibilidad y 

productos y 

servicios 

Económico- 

Humano 

Gerente y Área de 

marketing 
$700,00 

Aumento en la 

visibilidad en el 

mercado agrícola 
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profesionales 

competentes. 
Talleres de 

formación 

continua para el 

personal de 

atención al 

cliente 

Formación continua 

para el personal de 

atención al cliente 

enfocado en 

habilidades de servicio 

personalizado y 

competencias 

profesionales en los 

próximos 6 meses. 

Número de 

sesiones de 

formación 

realizadas y 

participación del 

personal 

Económico-

Humano 

Departamento de 

talento humano y 

Atención al Cliente 

$850,00 

Aumento en la 

satisfacción del 

cliente y mejora en 

la resolución de 

problemas en el 

primer contacto. 

3.4 

D1, D7, A1, A4, 

A5. Programa 

de Retención de 

Clientes 

Anticipada 

 

Desarrollo un 

sistema de 

seguimiento de 

comportamiento 

del cliente. 

Desarrollar un sistema 

de seguimiento del 

comportamiento del 

cliente en los próximos 

4 meses. 

Funcionalidad 

del sistema de 

seguimiento  

Económico-

Humano 

Área de marketing y 

Tecnología 
$700,00 

Mejora sostenida en 

la eficiencia 

operativa con 

anticipación a las 

necesidades del 

cliente.  

Desarrollar un 

programa 

personalizado 

de retención. 

Crear y lanzar un 

programa 

personalizado de 

retención basado en 

datos de 

comportamiento en los 

próximos 6 meses 

Participación e 

clientes en el 

programa  

Económico - 

Humano 

Equipo del Área de 

Marketing y 

Atención al Cliente.  

$700,00 

Reducción en la 

tasa de pérdida de 

clientes.  

Subtotal del presupuesto $5.250,00 

TOTAL, DEL PRESUPUESTO:  $15.250,00 

Fuente: elaboración propia 
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Desarrollo de estrategias 

Cuadro 25 Desarrollo Objetivo Estratégico (1) 

OBJETIVO ESTRATÉGICO 1 

Alcanzar el posicionamiento y reconocimiento de GYJ Representaciones. 

Estrategia Agresiva  

Establecer alianzas estratégicas con proveedores y agremiaciones 

Actividad Periodo Responsable Como llevar a cabo 

Identificar proveedores y 

agremiaciones  

Mayo 2024  Gerente Se realiza un análisis de 

los proveedores 

influyentes en el mercado 

de comercialización de 

insumos agrícolas 

ubicados en la región 

centro con proyección a 

futuro tales como Agripac 

empresa con cobertura 

nacional se coloca como 

primera opción, la 

segunda es CESA 

perteneciente a 

comunidades indígenas 

Desarrollar relaciones 

sólidas con 

agremiaciones del 

sector participar en 

eventos 

Junio 2024 Gerente y Área de 

marketing 

Crear ferias en los 

sectores rurales en donde 

se comercialicen 

productos de los 

agricultores como 

productos de GYJ 

Representaciones que 

crea el ganar a ganar. 

Estrategia Competitiva  

Formar equipos de trabajo comprometidos con la filosofía empresarial 

Actividad Periodo Responsable Como llevar a cabo 

Selección del personal 

apto. 

 

Julio 2024 Gerente y Departamento 

de talento humano 

Analizar el personal 

actual de la empresa, así 

como incluir 

convocatorias de 

talentos adecuados que 

especifique criterios y 

requisitos aptos para la 

organización 

Facilitar sesiones de 

trabajo en equipo para 

fortalecer la cohesión y 

Mensualmente  Subgerente y 

Departamento talento 

humano 

Mensualmente se 

realizará la After Office 

con retribución de logros 
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la comprensión de la 

filosofía empresarial. 

en espacios al aire libre, 

así como entregar 

beneficios a los 

colaboradores más 

destacados por sus 

logros y que fomentan 

los valores y políticas  

Estrategia Conservadora 

Descubrir las necesidades y preferencias del consumidor  

Actividad Periodo Responsable Como llevar a cabo 

Conocer al cliente 

Agosto 2024 

Gerente y Área de 

ventas 

Realizar una 

investigación de campo 

para recabar información 

de los clientes de GYJ 

Representaciones, 

analizar la variación de 

compra y que productos 

adquiere de esta manera 

obtener información 

sobre las necesidades, 

expectativas que tienen 

frente a la empresa GYJ 

Representaciones. 

Elaborar estrategias de 

marketing 

Agosto 2024 

Gerente y Área de 

marketing 

Se propone elaborar 

marketing diferenciado 

donde incluya la 

estrategia de contenido, 

estrategia de redes 

sociales y estrategia de 

publicidad. 

Estrategia Defensiva 

Impulsar programas de formación para el personal, enfocados en fortalecer la imagen corporativa 

Actividad Periodo Responsable Como llevar a cabo 

Desarrollar programas 

de formación en 

comunicación asertiva 

Mensualmente 

 Departamento de 

Talento Humano  

Inscribir a todos los 

colaboradores de GYJ 

Representaciones en el 

programa EdApp en 

donde se mejora la 

comunicación asertiva 

de los colaboradores y el 

costo es gratuito, 

beneficioso para GYJ 

Representaciones 
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Talleres de 

concientización de la 

imagen corporativa 

Mensualmente 

Departamento de 

Talento Humano 

Desarrollar Talleres con 

enfoque Team building 

en donde se estudie 

como los 

comportamientos 

inciden en la imagen 

corporativa y como esta 

es percibida por los 

clientes y proveedores, 

así como, catapultar la 

imagen corporativa con 

buenas acciones 

Fuente: elaboración propia 
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Cuadro 26 Desarrollo Objetivo Estratégico (2) 

OBJETIVO ESTRATÉGICO 2 

Emplear tecnología necesaria en operaciones administrativas de la empresa. 

Estrategia Agresiva  

Desarrollar una cultura tecnológica. 

Actividad Periodo Responsable Como llevar a cabo 

Realizar talleres de 

trabajo cooperativo en 

tecnología 

Otubre 2024  

Gerente 

En los talleres se define el 

objetivo que se pretende 

lograr. Por ejemplo: 

Mejorar habilidades 

tecnológicas, fomentar el 

uso de herramientas 

digitales, entre otros. 

Se elaborará un 

calendario con fechas, 

horarios y lugar. 

Todo esto comunicado 

por el gerente en las 

reuniones de trabajo. 

Al final se realizarán 

encuestas de satisfacción 

para evaluar el avance de 

aceptación de los 

colaboradores, así como 

reuniones de seguimiento 

para evaluar el impacto a 

largo plazo 

Desarrollar una iniciativa 

de innovación 

colaborativa 

Noviembre 2024 

Gerente y Subgerente 

Se realizará un estudio en 

donde se identificará que 

miembros posee diversas 

habilidades y 

conocimientos relevantes 

para la iniciativa. 

Siguiente se definirá el 

objetivo a lograr como 

puede ser: mejorar 

procesos, generar 

nuevas ideas o resolver 

problemas específicos. 

Para un intercambio de 

ideas entre los miembros 

se utilizará la aplicación 

Telegramas. Las mejores 
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ideas se realizarán un 

proyecto piloto en donde 

serán evaluadas por el 

gerente todo esto 

documentado por la 

empresa 

Estrategia Competitiva  

Adaptar las nuevas tendencias tecnológicas de mercado 

Actividad Periodo Responsable Como llevar a cabo 

Realizar análisis de 

tendencias tecnológicas 

de mercado.  

Mensualmente 

Equipo de Innovación o 

área de Investigación y 

desarrollo. 

Se realizará una 

investigación sobre 

tendencias tecnológicas, 

como informes de 

investigación, revistas 

especializadas, blogs de 

la industria y sitios web 

de tecnología. Para 

luego el desarrollo de 

acciones estratégicas 

basado en el resultado 

de análisis de 

tendencias para la 

introducción de nuevos 

productos, la 

optimización de servicios 

existentes o la 

expansión a nuevos 

mercados.  

Emplear una plataforma 

online 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Diciembre 2024 – 

febrero 2026. 

Subgerente y 

Departamento de 

Talento Humano 

Plantear el objetivo a 

lograr. Puede ser 

Optimización en áreas 

de la empresa, 

digitalización de 

documentos, 

confidencialidad. Hacer 

un análisis de las 

mejores plataformas 

empresariales acorde 

con nuestras 

necesidades y 

asegurarse de que esta 

cumpla con las 

regulaciones y leyes 
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pertinentes, además la 

capacitación del 

personal para la 

utilización con su 

monitorización continua 

para su comparación pre 

y post plataforma online 

Estrategia Conservadora 

Proponer un sistema de venta consultiva que permita brindar un servicio de posventa de alta calidad. 

Actividad Periodo Responsable Como llevar a cabo 

Introducir y reforzar 

prácticas de venta 

consultiva y servicio 

posventa en el proceso 

de ventas. 

Trimestral Área de Ventas Realizar un diseño de 

programas de ventas 

consultivas y habilidades 

de servicio postventa en 

donde el equipo de 

ventas desarrolle 

preguntas abiertas para 

comprender mejor las de 

necesidades del cliente y 

fomentarla escucha 

activa. Así como un 

sistema de 

retroalimentación donde 

los miembros del equipo 

puedan compartir 

experiencias y aprender 

unos de otros. 

Desarrollar un sistema 

de seguimiento 

automatizado de 

interacciones del cliente. 

Trimestral Área de marketing y 
Tecnología 

Identificar los objetivos 

específicos del sistema 

de seguimiento 

automatizado como: 

Nivel de satisfacción en 

ventas – postventas, 

calidad de atención, 

entre otros. Asegurarse 

de que el nuevo sistema 

se integre de manera 

efectiva con otros 

sistemas existentes y 

configurar respuestas 

automáticas a ciertos 

tipos de interacciones  
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Estrategia Defensiva 

Optimizar las operaciones administrativas. 

Actividad Periodo Responsable Como llevar a cabo 

Identificar un sistema de 

gestión de procesos 

administrativos. 

Mensualmente 

Gerente y Área de 

Tecnología. 

Se realizará una 

auditoría interna de los 

procesos administrativos 

y cuáles son los 

sistemas digitales que 

pueden optimizar el 

trabajo administrativo, 

así como definir roles y 

responsabilidades para 

que sean los que se 

encargan de supervisar 

la gestión y soporte 

durante la transición, e 

implementación del 

sistema de forma 

gradual para minimizar 

interrupciones en las 

operaciones diarias. 

Integrar tecnologías 

avanzadas en las 

estrategias publicitarias, 

como publicidad digital y 

herramientas de análisis 

de datos. 

Mensualmente 

Gerenta y Área de 

marketing 

Identificara la audiencia 

objetivo, así como un 

análisis de mercado para 

comprender las 

tendencias actuales. Al 

equipo de marketing se 

le capacitará en el uso 

de nuevas estrategias 

actuales para la creación 

de estrategias 

publicitarias con 

diferentes enfoques para 

el lanzamiento en 

plataformas digitales 

(Facebook, Instagram, 

Google Ads), todo esto 

monitoreado en tiempo 

real para el análisis 

continuo de los 

resultados para 

identificar patrones y 

mejoras  

Fuente: elaboración propia 
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Cuadro 27 Desarrollo Objetivo Estratégico (3) 

OBJETIVO ESTRATÉGICO  

Incrementar la rentabilidad de la empresa en un 25%. 

Estrategia Agresiva  

Captar nuevos clientes en diversas zonas agrícolas. 

Actividad Periodo Responsable Como llevar a cabo 

Desarrollar una línea 

nueva de productos. 

Febrero 2025 Gerente y Subgerente Realizar un análisis de 

mercado para identificar 

oportunidades y 

demandas no cubiertas. 

Establecer objetivos 

claros para la nueva 

línea de productos, como 

penetración en el 

mercado, aumento de 

cuota de mercado, entre 

otros. así como evaluar 

la viabilidad técnica, 

económica y operativa 

de cada producto, el 

seleccionado se 

trabajará en la campaña 

de lanzamiento que 

destaque en el mercado, 

con un análisis de ventas 

y la aceptación en el 

mercado 

Campaña de captación 

de clientes en nuevas 

zonas agrícolas. 

Marzo 2025 Gerente y Subgerente Realizar una 

investigación de nuevas 

zonas agrícolas de esta 

manera dividir en 

segmentos para una 

adecuada 

personalización de 

estrategias, con estas 

tener presencia en 

eventos agrícolas locales 

así como organizar 

eventos de demostración 

que permita a los 

agricultores experimentar 

con los productos y 

servicios y colaborar con 
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organizaciones locales, 

cooperativas o 

autoridades para obtener 

apoyo y credibilidad, con 

el ofrecimiento de 

incentivos especiales, 

descuentos u ofertas para 

los agricultores en las 

nuevas zonas durante el 

lanzamiento de la 

campaña. 

Estrategia Competitiva  

Garantizar la satisfacción del cliente con acciones de calidad y atención personalizada en las etapas de 

compra-venta. 

Actividad Periodo Responsable Como llevar a cabo 

Diseño de estrategias 

de fidelización. 

 

Abril 2025 – mayo 2025 

Gerente y Área de 

Ventas y Marketing| 

Se realizará una 

investigación de campo 

en donde obtengamos 

información de nuestros 

clientes de esta manera 

definir la meta que se 

quiere alcanzar, diseñar 

y lanzar un programa de 

lealtad que ofrezca 

recompensas a los 

clientes frecuentes 

además una estrategia 

de comunicación regular 

para mantener a los 

clientes informados 

sobre novedades, 

ofertas exclusivas y 

eventos especiales. 

Organizar eventos 

exclusivos para clientes 

leales, como 

prelanzamientos de 

productos, descuentos 

VIP, o acceso a 

contenido exclusivo.  

Desarrollo de acciones 

de calidad y atención 

personalizada 

 

Mensualmente  Gerente y Área de 

Ventas y Marketing 

Capacitar al personal de 

atención al cliente en 

habilidades de 



94 

comunicación efectiva y 

resolución de 

problemas, así como el 

uso del sistema de 

gestión de clientes 

(CRM), esto permitirá 

tener una comunicación 

multicanal, 

personalización y ser 

proactivo frente a los 

clientes y obtener un 

feedback para medir el 

grado de satisfacción 

Estrategia Conservadora 

Crear un sistema de servicio personalizado con profesionales competentes. 

Actividad Periodo Responsable Como llevar a cabo 

Diseño de campañas de 

marketing estratégicas 

Junio 2025 

Julio 2025 

Agosto 2025 

Gerente y Área de 

marketing 

Establecer objetivos 

para la campaña de 

marketing, como 

aumento de la visibilidad 

de la marca, generación 

de leads, o aumento de 

las ventas, definir la 

audiencia a la que se 

quiere llegar, además 

definir que canales son 

más efectivos para llegar 

como puedes ser redes 

sociales, correo 

electrónico, publicidad 

en línea. Con atractivos 

y relevantes, además 

hacer un seguimiento 

para analizar su 

efectividad 

Talleres de formación 

continua para el 

personal de atención al 

cliente 

Semestral Departamento de talento 

humano y Atención al 

Cliente 

Se evaluará las 

habilidades y 

conocimientos actuales 

del personal de atención 

al cliente para identificar 

áreas de mejora, las 

deficiencias se 

capacitarán con talleres 
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que permita la 

participación activa del 

personal para el 

desarrollo en habilidades 

de comunicación 

efectiva, resolución de 

problemas, manejo de 

quejas, empatía, y 

conocimiento del 

producto. Además, se 

realizarán simulaciones 

y ejercicios de Role-

Playing para prácticas 

de situaciones reales. 

Finalmente se 

proporcionará una 

retroalimentación 

constructiva  

Estrategia Defensiva 

Programa de Retención de Clientes Anticipada 

Actividad Periodo Responsable Como llevar a cabo 

Desarrollo un sistema de 

seguimiento de 

comportamiento del 

cliente 

Septiembre 2025 

Área de marketing y 

Tecnología 

Establecer objetivos 

claros para el sistema 

de seguimiento, como 

comprender el 

comportamiento de 

compra, identificar 

patrones esto ayudara a 

identificar todos los 

puntos de contacto del 

cliente con la empresa 

que deben ser 

rastreados como como 

historial de compras, 

interacciones en redes 

sociales, búsquedas en 

el sitio web. Para su uso 

capacitar al personal 

encargado de utilizar el 

sistema en la 

interpretación de datos y 

en la toma de 

decisiones basada en la 

información recopilada  
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Desarrollar un programa 

personalizado de 

retención. 

Noviembre 2025 

Equipo del Área de 

Marketing y Atención al 

Cliente.  

Se realizará un análisis 

detallado de los clientes 

actuales para identificar 

aquellos en riesgo de 

pérdida y aquellos más 

propensos a retenerse. 

Se establecerá objetivos 

específicos para el 

programa de retención, 

como la reducción de la 

tasa de deserción o el 

aumento en la 

frecuencia de compra, 

es esencial para el 

desarrollo de estrategias 

de reconquista e 

incentivos para su 

fidelización 

Fuente: elaboración propia 

 

Seguimiento  

 

La fase de seguimiento en la planificación estratégica dirigida al posicionamiento 

de GYJ Representaciones en el mercado agrícola es esencial para asegurar tanto 

la ejecución exitosa de las estrategias como el logro de los objetivos establecidos. 

 

En esta etapa, para conocimiento del lector, se monitorean de cerca todas las 

actividades y acciones implementadas en consonancia con la estrategia 

previamente establecida. Esto implica evaluar regularmente el progreso hacia los 

objetivos, identificar cualquier desviación o área de mejora, y ajustar las estrategias 

según sea necesario para maximizar la eficacia y la adaptación a las condiciones 

cambiantes del mercado agrícola. 

 

El seguimiento constante permite a GYJ Representaciones estar ágilmente alerta 

ante cualquier cambio en el entorno competitivo, lo que les permite tomar 

decisiones informadas y oportunas para mantener o mejorar su posición en el 

mercado. Además, facilita la identificación de áreas de éxito y aquellas que 
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requieren más atención o recursos, lo que contribuye a una asignación más 

eficiente de los recursos de la empresa. 

 

Además, la fase de seguimiento no solo se enfoca en aspectos cuantitativos como 

las métricas de rendimiento y los indicadores clave de desempeño, sino también en 

aspectos cualitativos como la percepción del cliente y la retroalimentación del 

mercado. Esta combinación de datos cuantitativos y cualitativos permite una 

comprensión más completa de la efectividad de las estrategias implementadas y 

ayuda a GYJ Representaciones a mantenerse ágil y receptiva a las necesidades y 

demandas del mercado agrícola. 

 

Definitivamente, la fase de seguimiento en la planificación estratégica es crucial 

para el éxito de GYJ Representaciones en el mercado agrícola, porque proporciona 

la oportunidad de ajustar y adaptar las estrategias en función del entorno cambiante 

y garantiza un enfoque continuo en el logro de los objetivos organizacionales. 

 

A continuación, se describen de manera detallada las actividades y enfoques clave 

para esta fase:  
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Cuadro 28 Supervisión empresarial: actividades clave y enfoques destacados 

SEGUIMIENTO 

ACTIVIDADES CLAVE 
ENFOQUES DESTACADOS  

Establecimiento de 

indicadores clave de 

rendimiento (KPI) 

Identificar y definir indicadores específicos que permitan medir el 

desempeño, como ventas, eficiencia operativa, participación, entre 

otros. 

Revisiones periódicas 

Programar revisiones regulares, por ejemplo, trimestrales o 

semestrales, para evaluar el progreso en comparación con los KPI 

establecidos. Estas revisiones deben incluir un análisis detallado de 

las actividades implementadas y los resultados obtenidos. 

Ajustes y adaptaciones 

Identificar áreas que requieran ajustes o adaptaciones cambiantes 

en condiciones del mercado. La flexibilidad es clave para garantizar 

que la estrategia se mantenga relevante. 

Evaluación de riesgos y 

oportunidades  

Realizar una evaluación continua de los riesgos potenciales y las 

oportunidades emergentes en el entorno empresarial. Esto permitirá 

anticipar cambios y ajustar la estrategia para aprovechar nuevas 

posibilidades. 

Comunicación interna  

Mantener una comunicación abierta y constante con todo el 

personal de la empresa. Asegurar que todos estén al tanto de los 

avances, los logros alcanzados y los ajustes necesarios para alinear 

esfuerzos y mantener un compromiso compartido. 

Retroalimentación del 

cliente 

Obtener retroalimentación continua de los clientes a través de 

encuestas, comentarios y otros mecanismos de participación. 

Utilizar esta información para ajustar las estrategias de acuerdo con 

las expectativas y necesidades del cliente. 

Evaluación del 

desempeño personal  

Evaluar tanto el rendimiento individual como el del equipo en 

relación con los objetivos estratégicos. Suministrar 

retroalimentación y respaldo para garantizar que el personal esté 

alineado con la visión y misión de la empresa.  

Documentación y 

aprendizaje continuo  

Documentar los aprendizajes clave y las mejores prácticas. 

Establecer un ciclo de aprendizaje continuo para mejorar la 

efectividad en futuras planificaciones estratégicas. 

Reportes ejecutivos  

Preparar reportes ejecutivos que resuman el progreso, los desafíos 

enfrentados y las acciones tomadas. Estos reportes son esenciales 

para mantener informados a los líderes y tomar decisiones 

informadas. 

Celebración de éxitos  

Reconocer y celebrar los logros alcanzados. Esto contribuye a 

mantener la moral alta y fortalece el compromiso del equipo con los 

objetivos estratégicos. 

Fuente: elaboración propia 

 

El cronograma propuesto abarca un período de aproximadamente de cinco meses; 

inicia la primera semana de abril de 2024 y finaliza en agosto 2024. Cada actividad 

se ha distribuido en intervalos de dos semanas para permitir el tiempo suficiente 

para su ejecución y seguimiento adecuado. Sin embargo, es importante tener en 
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cuenta que este cronograma es tentativo y está sujeto a ajustes según las 

necesidades y circunstancias específicas de la empresa. 

 

Tabla 18 Tabla resumen del presupuesto por objetivo 

N° ESTRATEGIAS 
VALOR 
INICIAL 

AÑO 
1 

AÑO 
2 

AÑO 
3 

AÑO 
4 

AÑO 
5 

OBJETIVO 
ESTRATÉGICO (1): 

Alcanzar el 
posicionamiento y 

reconocimiento de GYJ 

Representaciones. 

F3, F5, O1, O6, O7. 
Establecer alianzas 

estratégicas con 

proveedores y 
agremiaciones. 

$900,00 $918,00 $936,36 $955,09 $974,19 $993,67 

F2, F4, F5, F7, A6. Formar 
equipos de trabajo 

comprometidos con la 
filosofía empresarial. 

$1.100,00 $1.122,00 $1.144,44 $1.167,33 $1.190,68 $1.214,49 

D3, D6, O6, O7. Descubrir 

las necesidades y 
preferencias del 

consumidor. 

$1.800,00 $1.836,00 $1.872,72 $1.910,17 $1.948,38 $1.987,35 

D2, D7, A6, A7. Impulsar 
programas de formación 

para el personal, 
enfocados en fortalecer la 

imagen corporativa 

$500,00 $510,00 $520,20 $530,60 $541,22 $552,04 

OBJETIVO 

ESTRATÉGICO (2): 
Emplear tecnología 

necesaria en 

operaciones 
administrativas de la 

empresa 

F2, F4, F6, 02, 06. 
Desarrollar una cultura 

tecnológica. 
$800,00 $816,00 $832,32 $848,97 $865,95 $883,26 

F3, F6, F7, A1, A2, A6. 
Adaptar las nuevas 

tendencias tecnológicas de 
mercado. 

$1.000,00 $1.020,00 $1.040,40 $1.061,21 $1.082,43 $1.104,08 

D1, D2, D7, O2, O4, O6. 

Proponer un sistema de 
venta consultiva que 

permita brindar un servicio 
de posventa de alta calidad 

$2.500,00 $2.550,00 $2.601,00 $2.653,02 $2.706,08 $2.760,20 

Optimizar las operaciones 
administrativas 

$1.400,00 $1.428,00 $1.456,56 $1.485,69 $1.515,41 $1.545,71 

OBJETIVO 
ESTRATÉGICO (3): 

Incrementar la 

rentabilidad de la 
empresa. 

F2, F5, F7, O3, O7. Captar 
nuevos clientes en 

diversas zonas agrícolas. 
$1.400,00 $1.428,00 $1.456,56 $1.485,69 $1.515,41 $1.545,71 

F2, F3, F5, F7, A1, A3, A7. 
Garantizar la satisfacción 

del cliente con acciones de 
calidad y atención 

personalizada en las 
etapas de compra-venta. 

$900,00 $918,00 $936,36 $955,09 $974,19 $993,67 

D1, D7, O1, O3, O7. Crear 
un sistema de servicio 

personalizado con 
profesionales competentes. 

$1.550,00 $1.581,00 $1.612,62 $1.644,87 $1.677,77 $1.711,33 

D1, D7, A1, A4, A5. 
Programa de Retención de 

Clientes Anticipada 
$1.400,00 $1.428,00 $1.456,56 $1.485,69 $1.515,41 $1.545,71 

TOTAL: $15.250,00 $15.555,00 $15.866,1 $16,183,42 $16.507,12 $16.837,22 

Fuente: elaboración propia 
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CONCLUSIONES 

 

• La base teórica es esencial en el desarrollo del proyecto, brinda una 

comprensión sólida de los principios, modelos, herramientas necesarias 

para diseñar un plan estratégico efectivo para GYJ Representaciones en el 

mercado agrícola. Esta sólida fundamentación sienta las bases para la 

formulación de estrategias concretas, toma de decisiones informadas, lo que 

fortalece inmediatamente la capacidad de la empresa para competir en su 

sector actualmente. Al aprovechar esta sólida base teórica, GYJ 

Representaciones logra no solo identificar áreas clave para su crecimiento, 

sino también implementar medidas concretas para alcanzar sus objetivos 

estratégicos en el mercado agrícola. Esta combinación de conocimientos 

teóricos es la acción práctica que impulsa la posición de la empresa para 

enfrentar los desafíos del mercado con mayor confianza-eficacia. 

 

• El enfoque metodológico desempeña un papel crucial en el logro del objetivo 

al diagnosticar la situación actual de GYJ Representaciones, propone un 

plan estratégico efectivo. La aplicación meticulosa de métodos de 

investigación, como la encuesta, entrevista, permite recopilar, analizar datos 

de manera exhaustiva, y proporciona una visión precisa del entorno 

empresarial en sus desafíos. Esta metodología rigurosa sienta las bases 

para la toma de decisiones informadas en la formulación de estrategias 

concretas, en la capacidad de GYJ Representaciones para enfrentar los 

retos del mercado agrícola. Al continuar la aplicación de este enfoque 

metodológico sólido, la empresa se posesiona mejor para adaptarse a los 

cambios del entorno, a fin, de alcanzar sus objetivos estratégicos a largo 

plazo. 

 

• La creación de un plan estratégico se enfoca en el posicionamiento en el 

mercado, representa una herramienta fundamental para GYJ 

Representaciones en la toma de decisiones. Al establecer objetivos, 

estrategias, acciones centradas en el posicionamiento, este plan 

proporciona a la empresa una guía clara que facilita la alineación de 
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esfuerzos, recursos para alcanzar de manera coherente sus metas 

comerciales. Además, al integrar un enfoque estratégico en todas las áreas 

de la empresa, desde la planificación hasta la gestión de recursos humanos, 

el plan estratégico fortalece la capacidad de GYJ Representaciones para 

adaptarse al cambiante entorno del mercado agrícola para mantener una 

posición competitiva sólida. Con este enfoque estratégico sólido, la empresa 

está mejor preparada para enfrentar los desafíos, aprovechar las 

oportunidades que surjan en su camino hacia el éxito sostenido. 
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RECOMENDACIONES 

 

• Es recomendable que GYJ Representaciones invierta en la formación, 

capacitación de su equipo en áreas relevantes para el mercado agrícola con 

la planificación estratégica. Esto puede incluir la participación en cursos, 

talleres, conferencias especializadas, así como el fomento de la lectura, el 

estudio continuo de nuevas tendencias, desarrollos en el sector. Además, la 

empresa podría considerar la creación de programas internos de 

capacitación, desarrollo profesional para garantizar que todos los empleados 

estén actualizados con las últimas herramientas, conocimientos necesarios 

para desempeñarse eficazmente en sus roles. 

 

• La empresa debería establecer mecanismos formales para monitorear, 

evaluar regularmente la implementación del plan estratégico, así como el 

rendimiento y los resultados obtenidos. Esto permite identificar 

oportunidades de mejora, ajustar estrategias según sea necesario, 

garantizar que la empresa esté en camino de alcanzar sus objetivos 

estratégicos de manera efectiva. Además, GYJ Representaciones podría 

designar responsables específicos para el seguimiento de cada área del plan 

estratégico, con reuniones periódicas para revisar el progreso, discutir 

posibles acciones correctivas. 

 

• GYJ Representaciones debe promover una cultura organizacional que 

valore la innovación, adaptabilidad frente a los cambios del mercado. Esto 

implica fomentar la creatividad, la iniciativa dentro del equipo, así como estar 

abiertos a la experimentación, a el aprendizaje a través del ensayo-error. La 

capacidad de adaptarse rápidamente a nuevas circunstancias, aprovechar 

las oportunidades emergentes para el éxito continuo en el mercado agrícola. 

Asimismo, se recomienda a la empresa que establezca incentivos para la 

presentación de ideas innovadoras por parte de los empleados, crear un 

ambiente que fomente la colaboración, e intercambio de conocimientos 
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ANEXOS 

 

Anexo 1 Guion de entrevista 

 

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATÓLICA DEL ECUADOR- SEDE AMBATO 

Entrevista al Gerente de la empresa GYJ Representaciones. 

 

Introducción: con el fin de evaluar detalladamente la situación actual de su 

empresa, la cual será fundamental, junto con la información recabada a través de 

los objetivos establecidos, para la elaboración de un plan estratégico destinado al 

posicionamiento de GYJ Representaciones en el mercado agrícola, le solicitamos 

que responda con precisión y sinceridad a las siguientes interrogantes.  

 

N° Dimensión (1), diseño de un plan estratégico para el posicionamiento de la empresa 

1 

¿Cuáles considera que son las principales fortalezas de GYJ Representaciones que podrían 
ser destacadas en el diseño del plan estratégico para lograr un posicionamiento sólido en el 
mercado agrícola? 

Respuesta:  
 

2 

En el contexto específico del mercado agrícola, ¿cómo planifica abordar la diferenciación de 
productos o servicios para destacar frente a la competencia? 

Respuesta: 
 

3 

¿Cuáles son las metas clave que tiene en mente al diseñar este plan estratégico y cómo 
espera que impacte en la percepción de GYJ Representaciones en el mercado agrícola? 

Respuesta:  
 

N° Dimensión (2) La planeación estratégica para el posicionamiento de la organización 

4 ¿En la teoría estratégica, ¿cómo selecciona y adapta los enfoques teóricos para la 

planificación estratégica de GYJ Representaciones en el contexto específico del mercado 

agrícola? 

Respuesta:  

 

5 ¿Cómo pretende aplicar la teoría estratégica para identificar y capitalizar las oportunidades 

únicas del mercado agrícola, para el posicionamiento efectivo y sostenible? 

Respuesta: 

 

6 ¿Cuáles son los desafíos teóricos que anticipa y cómo planea superarlos durante la 

implementación práctica del plan estratégico en el mercado agrícola? 
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Respuesta:  

 

N° Dimensión (3) situación actual para la propuesta de un plan estratégico para el 

posicionamiento en la empresa 

7 ¿Cuáles son los principales hallazgos del diagnóstico de la situación actual de GYJ 

Representaciones en el mercado agrícola y cómo influyen en la estrategia de 

posicionamiento? 

Respuesta:  

 

8 ¿En base a la situación actual identificada, ¿qué cambios específicos se proponen en la 

relación con clientes y competidores para fortalecer el posicionamiento en el mercado 

agrícola? 

Respuesta: 

 

9 ¿Cuáles son las oportunidades emergentes y amenazas que ha identificado durante el 

diagnóstico y cómo se integrarán en la propuesta del plan estratégico? 

Respuesta:  

 

N° Dimensión (3) elementos de un plan estratégico con enfoque en el posicionamiento 

en el mercado para la toma de decisiones de la empresa  

10 ¿Cómo evalúa la importancia de factores financieros en la toma de decisiones estratégicas 

para el posicionamiento en el mercado agrícola, y cómo se integrarán en el plan estratégico? 

Respuesta:  

 

11 ¿Cuáles son los indicadores clave que utilizará para medir el éxito del plan estratégico y 

tomar decisiones informadas a lo largo del tiempo? 

Respuesta: 

 

12 Ante la posible dinámica cambiante del mercado agrícola, ¿cómo se diseñarán los 

mecanismos de monitoreo y ajuste para garantizar la flexibilidad y eficacia del plan 

estratégico? 

Respuesta:  

 

 

Gracias por su colaboración 
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Anexo 2 Encuesta 

 

ESCUELA DE ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS 

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES INTERNOS DE LA EMPRESA GYJ 

REPRESENTACIONES 

 

Estimado colaborador/a de la empresa, la aplicación de esta encuesta forma parte 

de un proyecto de investigación académico cuyos objetivos se especifican a 

continuación:  

 

Objetivo general del proyecto: Diseñar un plan estratégico para el 

posicionamiento de la empresa GYJ representaciones en el mercado agrícola. 

Objetivo de la encuesta: Diagnosticar la situación actual de la empresa GYJ 

Representaciones, en lo concerniente al manejo de la planeación estratégica. 

 

La finalidad de este estudio es determinar los elementos de un plan estratégico que 

aporten el máximo valor para los clientes internos, con enfoque en el 

posicionamiento en el mercado para la toma de decisiones más efectivas y de 

mejora. Es importante destacar que la información que se recopila, es de uso 

exclusivo para el proyecto de investigación de tesis, que en el mismo se garantiza 

la confidencialidad de los datos que se obtiene y proporciona.  

 

Instrucciones: 

 

▪ La presente encuesta - cuestionario posee una valoración de opción múltiple. 

▪ Sírvase contestar todo el cuestionario con veracidad.  

▪ Lea detenidamente el presente cuestionario y marque la respuesta con una X 

según la valoración que usted atribuye a cada una de las siguientes preguntas, 

las respuestas en blanco o repisadas no serán tomadas en cuenta. 
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N. 

Fundamentar 

teóricamente la 

planeación 

estratégica para el 

posicionamiento de 

la organización 

agrícola. 

Siempre  

(5) 

Regularmente 

(4) 

Algunas 

veces (3) 

Muy raro  

(2)  

Nunca 

(1) 

1 

¿En su percepción, 

la empresa GYJ 

Representaciones 

con qué frecuencia 

maneja un plan 

estratégico? 

     

2 

¿Con que frecuencia 

percibe que GYJ 

Representaciones 

implementa un 

direccionamiento 

estratégico en su 

gestión interna? 

     

3 

¿Cómo evalúa de 

manera general la 

capacitación que 

recibe por la 

empresa GYJ 

Representaciones en 

beneficio para la 

organización y 

desempeño laboral?  

Excelente 

(5) 

Muy bueno 

(4) 

Bueno  

(3) 

No tan bueno (2) Nada bueno 

(1) 

     

4 

¿La empresa GYJ 

Representaciones 

maneja una 

estructura 

organizativa clara y 

un manual de 

funciones establecido 

fácil de entender? 

Siempre 

(5) 

Regularmente 

(4) 

Algunas 

veces (3) 

Muy raro 

(2) 

Nunca 

(1) 

     

N° 

Diagnosticar la 

situación actual 

para el diseño de un 

plan estratégico en 

el posicionamiento 

de la empresa GYJ 

Representaciones 

Muy 

insatisfecho 

(1) 

Insatisfecho 

(2) 

Neutral 

(3) 

Satisfecho 

(4) 

Muy 

satisfecho 

(5) 

5 

¿Qué tan satisfecho 

se siente con el 

manejo del gerente 

de la empresa GYJ 

Representaciones en 

las decisiones con 

sus colegas para la 

planeación 

estratégica en el 

mercado agrícola? 

     

6 En su opinión ideal, 

¿puede su 
experiencia contribuir 
al diseño eficaz de un 

plan estratégico para 
garantizar la 
presencia de GYJ 

Representaciones en 
el mercado agrícola? 

No 

contribuiría 

en absoluto 

(1)  

Contribuiría 

mínimamente 

(2)  

Contribuiría 

de manera 

neutral (3)  

Contribuiría 

significativamente 

(4)  

Contribuiría 

de manera 

excepcional 

(5) 

     

7 ¿Cómo percibe el 

análisis regular de las 
 

Por encima 

de la 

Neutral o igual 

a la 

Por debajo de la 

competencia  

Muy por 

encima de la 
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fortalezas y 

debilidades de GYJ 

Representaciones en 

comparación con la 

competencia en el 

mercado agrícola? 

Muy por 

debajo de la 

competencia 

(1)  

competencia 

(2) 

competencia 

(3)  

(4)  competencia 

(5) 

 

 

 

 

    

8 ¿La disponibilidad de 

información detallada 
sobre las tendencias 
del mercado agrícola 

y la posición actual de 
la empresa GYJ 
Representaciones es 

fundamental para el 
desarrollo exitoso de 
un plan estratégico de 

posicionamiento? 

Totalmente 

en 
desacuerdo 

(1) 

 

Desacuerdo 
(2)  

Indecisión  
(3)  

De acuerdo  
(4)  

Totalmente 
de acuerdo 

 

 

 

 

    

N° 

Determinar los 
elementos de un 

plan estratégico con 
enfoque en el 
posicionamiento en 

el mercado para la 
toma de decisiones 
en la empresa GYJ 

Representaciones. 

Muy poco (o 

nada) 

1 

 

Poco 

(2) 

Medianamente 

suficiente 

(3) 

Suficiente 

(4) 

Mucho 

(5) 

9 ¿De acuerdo a su 

criterio en qué 

medida conoce y 

comparte la filosofía 

de la empresa GYJ 

Representaciones 

(misión, valores, 

objetivos)? 

     

10 ¿En qué medida 
participa en 
iniciativas 

estratégicas 
destinadas a 
fortalecer la 

implementación 
estratégica de la 
empresa GYJ 

Representaciones en 
el mercado agrícola? 

     

11 ¿En qué medida 

realiza el gerente de 
la empresa GYJ 
Representaciones un 

análisis constante de 
la situación de los 
principales 

competidores? 

     

12 ¿En qué medida 

atrae a los 
consumidores, las 
estrategias 

propuestas por el 
líder de la empresa 
GYJ 
Representaciones 

para ofrecer sus 
servicios? 

     

Fuente: elaboración propia 
 

Gracias por su colaboración  
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Anexo 3 Ficha de validación 1 
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Anexo 4 Ficha de validación 2 

FICHA DE VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO DE RECOLECCIÓN DE 
INFORMACIÓN 

 

Estudiante: David Patricio Toro Villacis 

Fecha: 28/11/2023 

Instrucciones: después de leer, analizar el instrumento de recolección de información 

“Encuesta para los colaboradores de GYJ Representaciones para diagnosticar el estado 

actual de la empresa” y de cotejarlo con la matriz de consistencia adjunta, se le solicita 

puntuar, argumentar y de ser necesario realizar observaciones y sugerencias acorde a su 

criterio y experiencia. 

Para cada criterio de validez considere la siguiente escala: 

 

Nada aceptable Poco aceptable Regular Aceptable Muy 
aceptable 

1 2 3 4 5 

 

Criterio de validez 
Puntuación 

Argumento Observación 
1 2 3 4 5 

Imparcialidad     x   

Congruencia     x   

Redacción    x    

Orden     x   

Presentación del instrumento     x   

Pertenencia de las preguntas para la 
consecución de los objetivos de la 

investigación 

    x   

Pertinencia de las preguntas para la 
comprobación de la idea a defender de la 
investigación 

    x   

Total, Parcial       
Total 34/35 

Calificación del Instrumento: 

 

Puntuación Recibida (Sobre 

35) 
Porcentaje 

34 97.1% 

 
Escala (

X
) 

No válido – Reformular De 7 a 13 20% - 39%  

No válido – Modificar De 14 a 20 40% - 59%  

Válido – Mejorar De 21 a 27 60% - 79%  

Válido - Aplicar De 28 a 35 80% - 100% x 

 

 

Fuente: Elaboración propia  

   

Nombre del experto: Dr. Carlos Flores 

Formación Académica: PhD. en Ciencias Sociales y Jurídicas. Ingeniero Comercial. 

 

Firma: 
 

 

Planeación estratégica para el posicionamiento de la empresa GYJ Representaciones 
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Anexo 5 Ficha de validación 3 

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATÓLICA DEL ECUADOR- SEDE AMBATO 
FICHA DE VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO DE RECOLECCIÓN DE INFORMACIÓN 

Planeación estratégica para el posicionamiento de la empresa GYJ Representaciones 

Estudiante: David Patricio Toro Villacis 
Fecha: 28/11/2023 
Instrucciones: después de leer, analizar el instrumento de recolección de información “Encuesta 

para los colaboradores de GYJ Representaciones para diagnosticar el estado actual de la 

empresa” y de cotejarlo con la matriz de consistencia adjunta, se le solicita puntuar, argumentar y 

de ser necesario realizar observaciones y sugerencias acorde a su criterio y experiencia. 

Para cada criterio de validez considere la siguiente escala: 

Nada aceptable Poco aceptable Regular Aceptable Muy aceptable 

1 2 3 4 5 

Criterio de validez 
Puntuación 

Argumento Observación 
1 2 3 4 5 

Imparcialidad     X Se encuentra redactado de 
manera imparcial 

Ninguna 

Congruencia     X Las preguntas son congruentes a 
la variable de estudio 

Ninguna 

Redacción   X   Mejore las referencias al pie de los 

cuadros, evite gerundios, la 
redacción de las preguntas en lo 
posible realizarlo con palabras 

sencillas que facilite la 
comprensión del encuestado. 

Utilice formato de la 

universidad 

Orden     X  Presenta un orden adecuado, pero 

al final de los cuestionarios ubicar 
agradecimiento y despedida 

Es una forma de motivar 

a los encuestados 

Presentación del instrumento   X   El encabezado se puede mejorar Redunda información la 

cual se debe eliminar 

Pertenencia de las preguntas 

para la consecución de los 
objetivos de la investigación 

    X  Ninguna 

Pertinencia de las preguntas 
para la comprobación de la 
idea a defender de la 

investigación 

    X  Ninguna 

Total, Parcial   6 4 20   

Total 30   

Calificación del Instrumento:  

Puntuación Recibida (Sobre 35) Porcentaje 

30/35 86% 
 

 

 

Nombre del experto: Franklin Rodrigo Pacheco Rodríguez 

Formación Académica: Magister en Dirección de Empresas con énfasis en Gerencia Estratégica 

Firma: 

 

Fuente: Elaboración propia  

Escala (X) 

No válido – Reformular De 7 a 13 20% - 39%  

No válido – Modificar De 14 a 20 40% - 59%  

Válido – Mejorar De 21 a 27 60% - 79%  

Válido - Aplicar De 28 a 35 80% - 100% X 
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Anexo 6 Autorización 

  



123 

Anexo 7 Fotos evidencia de trabajo 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  


