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INTRODUCCION

La empresa Ecuasemillas nacid en el afio 2022, gracias a la iniciativa de dos
emprendedores, Cristian Coloma y Edwin Urquizo, con el objetivo de fortalecer
el desarrollo agricola de los pequefios y medianos comerciantes de la region
costera y amazonica del Ecuador, por medio de la importacion y comercializacion
de semillas de pasto. A pesar de su modelo de negocio orientado al crecimiento
comercial y actualmente su dificultad para posicionarse de forma competitiva en
el mercado nacional, principalmente debido a los bajos precios por distribuidoras

consolidadas del sector como: Novagro, Maquisemillas, Sursemillas S.A

Ademas, la ausencia de una pagina web y una estrategia de marketing digital
limita gravemente su visibilidad frente a los consumidores y potenciales
distribuidores. En un entorno donde las plataformas digitales juegan un papel
fundamental para el posicionamiento de las marcas y el acceso a nuevos
mercados, no contar con presencia online representa una desventaja competitiva

importante (Kotler & Keller, 2016).

El proceso de importacion de semillas desde Brasil es complejo y requiere de
una inversion inicial considerable, sumado a gestiones administrativas como
permisos sanitarios, inspecciones de Agrocalidad, aforo en aduanas, y costos de
bodegaje, lo cual impacta en los margenes de ganancia de la empresa.
Actualmente, Ecuasemillas vende sus productos en zonas especificas de la Costa
y el Oriente ecuatoriano (como Manabi, Esmeraldas, Sucumbios y Orellana), y
brinda ademas asesoria técnica a los consejos provinciales de estas zonas. Sin
embargo, la competencia por precio y la limitada capacidad de difusion de su
marca dificultan su objetivo de consolidarse como un actor relevante en el

mercado ecuatoriano de semillas.



El sector agricola ecuatoriano representa uno de los pilares fundamentales de la economia
nacional, contribuyendo con el 8.5% del Producto Interno Bruto (PIB) y empleando
aproximadamente al 29% de la poblacion econdmicamente activa (Instituto Nacional de
Estadistica y Censos [INEC], 2023). Esta importancia estratégica se ve respaldada por las
condiciones geograficas y climaticas privilegiadas del pais, que permiten una produccion
agricola diversificada durante todo el afio, posicionando a Ecuador como un actor

relevante en el mercado internacional de productos agricolas.

En este contexto, el sector de semillas desempefnia un papel critico como proveedor del
material genético base para toda la produccion agricola nacional. El mercado ecuatoriano
de semillas, valuado en aproximadamente $180 millones anuales y con un crecimiento
promedio del 4.5% en los ultimos cinco anos (Asociacion Ecuatoriana de Semillas [AES],
2023), presenta tanto oportunidades significativas como desafios complejos para las

empresas que operan en este sector.

La estructura dual de la agricultura ecuatoriana, caracterizada por la coexistencia de
agricultura familiar (84% de las unidades productivas) y agricultura empresarial (16% de
las unidades productivas, pero 80% de la superficie cultivada), genera demandas
diferenciadas y requiere estrategias de marketing especializadas para cada segmento
(Ministerio de Agricultura y Ganaderia [MAG], 2022). Esta dualidad se refleja en
patrones de comportamiento de compra distintos, criterios de decision diversos, y canales

de distribucion especificos para cada tipo de productor.

En el mercado ecuatoriano de semillas, la competencia se ha intensificado
significativamente durante la Gltima década debido a varios factores convergentes. Por un
lado, las empresas multinacionales han fortalecido su presencia en el pais, aprovechando
sus ventajas en investigacion y desarrollo, tecnologia avanzada, y respaldo financiero.
Empresas como Pioneer, Syngenta, y Monsanto-Dekalb controlan aproximadamente el
60% del mercado de semillas hibridas, estableciendo altos estandares de calidad y servicio
que definen las expectativas de los productores (Centro Internacional de Mejoramiento

de Maiz y Trigo [CIMMYT], 2022).

Por otro lado, las empresas nacionales enfrentan el desafio de competir en un mercado

cada vez mas exigente, donde los productores agricolas buscan no solo productos de alta

7



calidad, sino también propuestas de valor integrales que incluyan respaldo técnico,
financiamiento, y soluciones adaptadas a las condiciones locales. Esta situacion se ve
agravada por la creciente sofisticacion de los productores, quienes tienen acceso a mayor

informacion y estdn mas conscientes de las alternativas disponibles en el mercado.

Ecuasemillas, como empresa nacional especializada en la produccion y comercializacion
de semillas, opera en este entorno competitivo complejo enfrentando desafios especificos
relacionados con su posicionamiento en el mercado. A pesar de contar con productos de
calidad certificada y experiencia en el sector agricola ecuatoriano, la empresa presenta
oportunidades de mejora en términos de reconocimiento de marca, diferenciacion

competitiva, y comunicacion efectiva de su propuesta de valor.

El andlisis preliminar del mercado revela que Ecuasemillas tiene una participacion
relativamente baja en comparacion con los lideres del sector, y su identidad de marca no
estd claramente posicionada en la mente de los productores agricolas. Esta situacion limita
su capacidad de crecimiento y representa una pérdida de oportunidades comerciales en un

mercado con potencial de expansion.



CAPITULO 1
MARCO TEORICO

1.1 Marketing Estratégico
1.1.1 Conceptos Fundamentales del Marketing Estratégico

El marketing estratégico constituye un proceso integral que abarca la identificacion,
analisis y aprovechamiento de oportunidades de mercado para crear valor superior tanto
para la organizacion como para sus stakeholders. Segin Kotler et al. (2021), el marketing
estratégico “es el proceso de planificacién y ejecucion de la concepcidn, fijacion de
precios, promocion y distribucion de ideas, productos y servicios para crear intercambios
que satisfagan tanto los objetivos de los individuos como los de las organizaciones” (p.

47).

Esta definicion se complementa con la perspectiva de Lambin et al. (2019), quienes
establecen que el marketing estratégico se diferencia fundamentalmente del marketing
operacional por su horizonte temporal, su nivel de andlisis y su orientaciéon hacia la
creacion de ventajas competitivas sostenibles. El marketing estratégico opera en un
horizonte de mediano a largo plazo (3-5 afios), mientras que el marketing operacional se

enfoca en resultados de corto plazo (Porter, 2022).

De acuerdo con Munuera y Rodriguez (2020), el marketing estratégico debe considerarse
como “un proceso de analisis, reflexion y estructuracion que permite a la empresa
identificar, evaluar y seleccionar las oportunidades de mercado mas coherentes con sus
recursos y competencias distintivas” (p. 156). Esta conceptualizaciéon enfatiza la
importancia de la alineacion estratégica entre las capacidades internas de la organizacion

y las demandas del mercado externo.



Tabla 1 Diferencias entre Marketing Estratégico y Marketing Operacional

Dimension Marketing Estratégico Marketing Operacional

Horizonte temporal 3-5 aflos 1 afio o menos

Enfoque principal Analisis y planificacion Implementacion y

ejecucion

Nivel de decision Direccion general Gerencias funcionales

Orientacién Mercados y segmentos Productos y marcas

Objetivo primario Ventaja competitiva Resultados de corto plazo
sostenible

Recursos Toda la organizacion Departamentos

involucrados especificos

Nota. Elaboracion propia basada en Lambin et al. (2019) y Porter (2022).

1.1.2 Componentes del Sistema de Marketing Estratégico

El sistema de marketing estratégico comprende cinco componentes interrelacionados que
funcionan de manera sistémica para generar valor superior (Rust & Moorman, 2021). El
primer componente corresponde al analisis del entorno externo, que incluye tanto el
macroentorno como el microentorno competitivo. El macroentorno abarca los factores
PESTEL (politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales) que

influyen en la industria de manera general (Johnson et al., 2020).

El analisis del microentorno se centra en las cinco fuerzas competitivas propuestas por
Porter (2022): la rivalidad entre competidores existentes, la amenaza de nuevos entrantes,
el poder de negociacion de los compradores, el poder de negociacion de los proveedores,
y la amenaza de productos o servicios sustitutos. Este analisis permite identificar las
oportunidades y amenazas que enfrenta la organizacion en su entorno competitivo
inmediato. El segundo componente corresponde al analisis interno, que evalia los
recursos y capacidades organizacionales utilizando enfoques como la cadena de valor de
Porter o el modelo VRIO (Valuable, Rare, Inimitable, Organized) propuesto por Barney
y Arikan (2021). Este analisis permite identificar las fortalezas y debilidades de la
organizacion, asi como sus competencias distintivas. El tercer componente involucra la

segmentacion de mercados y la seleccion de mercados objetivo. Wedel y Kamakura
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(2020) definen la segmentacion como “el proceso de dividir un mercado heterogéneo en
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subgrupos homogéneos de consumidores que comparten necesidades, caracteristicas o
comportamientos similares” (p. 89). La efectividad de la segmentacion depende de que

los segmentos sean medibles, accesibles, sustanciales, diferenciables y accionables.

Figura 1 Modelo Integrado de Marketing Estratégico
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1.1.3 Proceso de Planificacion Estratégica de Marketing

El proceso de planificacion estratégica de marketing sigue una secuencia logica que inicia
con la definicion de la mision y vision organizacional, continta con el anélisis situacional,
la formulacion de objetivos y estrategias, y culmina con la implementacion y control
(Cravens & Piercy, 2021). Este proceso debe ser iterativo y adaptativo, permitiendo

ajustes continuos basados en los cambios del entorno y los resultados obtenidos.

La formulacién de objetivos de marketing debe seguir la metodologia SMART (Specific,
Measurable, Achievable, Relevant, Time-bound) para garantizar su claridad y viabilidad
(Doran, 2021). Los objetivos estratégicos tipicamente se enfocan en métricas como
participacion de mercado, reconocimiento de marca, satisfaccion del cliente, y retorno

sobre la inversion en marketing (ROMI).

1.2 Identidad de Marca

1.2.1 Fundamentos Conceptuales de la Identidad de Marca

La identidad de marca representa la esencia conceptual y visual que define como una
organizacion desea ser percibida y recordada por sus audiencias objetivo. Aaker y
Joachimsthaler (2019) conceptualizan la identidad de marca como “un conjunto Unico de
asociaciones que el estratega de marca aspira a crear o mantener, representando lo que la
marca debe significar en la mente de los consumidores e implica una promesa de los

miembros de la organizacion a los clientes” (p. 78).

Esta perspectiva se enriquece con los aportes de Kapferer (2021), quien propone el
modelo del prisma de identidad de marca, que incluye seis dimensiones fundamentales:
el fisico (caracteristicas tangibles), la personalidad (rasgos de carécter), la cultura (valores
y principios), la relacion (tipo de intercambio con el consumidor), el reflejo (imagen del
usuario tipico), y la mentalizacion (autoimagen del consumidor). De acuerdo con Keller
(2020), la construccion de una identidad de marca solida requiere que esta sea distintiva
(diferente de la competencia), relevante (significativa para el consumidor), coherente
(consistente en todos los puntos de contacto), y sostenible (mantenible en el tiempo). La

identidad de marca debe fundamentarse en una propuesta de valor Uinica que articule
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claramente los beneficios funcionales, emocionales y simbdlicos que la marca ofrece a

sus consumidores.

Tabla 2 Dimensiones de la Identidad de Marca segun el Modelo de Kapferer

Dimension Definicion Elementos Clave Ejemplo
Fisico Caracteristicas Logotipo, colores, Botella de
tangibles y formas, envases Coca-Cola
objetivas
Personalidad Rasgos de Dinamico, Nike: “Just Do
caracter humano confiable, It”
innovador
Cultura Sistema de Principios, Patagonia:
valores creencias, origen sostenibilidad
Relacion Tipo de Servicio, Amazon:
intercambio proximidad, conveniencia
responsabilidad
Reflejo Imagen del Estereotipo  del Apple:
usuario consumidor tipico creativos,
profesionales
Mentalizacion Autoimagen del Como se ve a si Harley-
consumidor mismo el usuario Davidson:
rebelde

Nota. Adaptado de “The New Strategic Brand Management” por Kapferer (2021).

1.2.2 Arquitectura de la Identidad de Marca

La arquitectura de identidad de marca comprende la estructura organizacional de las

marcas dentro de un portafolio, definiendo las relaciones, roles y niveles de cada marca

(Aaker & Joachimsthaler, 2019). Esta arquitectura puede seguir diferentes modelos:

marca unica (monolitica), marcas independientes (casa de marcas), o arquitectura hibrida

que combina elementos de ambos enfoques. El modelo de marca tnica se caracteriza por

utilizar una sola marca para todos los productos y servicios de la organizacion,

maximizando las sinergias y economias de escala en comunicacion. Empresas como

FedEx, IBM o Virgin ejemplifican este enfoque, donde la marca corporativa funciona

como paraguas para toda la oferta (Temporal, 2020).



El modelo de casa de marcas implica el desarrollo de marcas independientes para
diferentes categorias de productos o segmentos de mercado, permitiendo mayor
flexibilidad y adaptacion a necesidades especificas. Procter & Gamble representa el

ejemplo clésico de este enfoque, con marcas como Tide, Pampers, y Gillette operando de

manera independiente (Kapferer, 2021).

1.2.3 Construccion y Gestion de la Identidad de Marca

Figura 2 Proceso de Construccion de Identidad de Marca
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Nota. Adaptado de “Designing Brand Identity” por Wheeler (2021).

La construccion de identidad de marca requiere un proceso sistematico que inicia con la
investigacion y analisis de mercado, contintia con la definicion conceptual de la identidad,
y culmina con la implementacion y gestion consistente por medio de todos los puntos de
contacto con el consumidor (Wheeler, 2021). La etapa de investigacion incluye analisis
de competencia, estudios de consumidor, evaluacion de tendencias de mercado, y

auditoria de marca actual. Esta investigacion proporciona los insights necesarios para
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desarrollar una identidad que sea tanto diferenciadora como relevante para el mercado

objetivo (Neumeier, 2019).

La definicion conceptual implica la articulacion de elementos como la propuesta de valor,
la personalidad de marca, los valores centrales, y la promesa de marca. Estos elementos
deben documentarse en un manual de identidad que sirva como guia para todas las

aplicaciones posteriores (Olins, 2020).

1.3 Posicionamiento de Marca

1.3.1 Marco Conceptual del Posicionamiento

El posicionamiento de marca constituye la estrategia mediante la cual una organizacion
busca ocupar un lugar distintivo, relevante y valorado en la mente de sus consumidores
objetivo, diferenciandose claramente de las alternativas competitivas disponibles en el
mercado. Ries y Trout (2021) definen el posicionamiento como “lo que haces en la mente

del cliente prospecto, es decir, posicionas el producto en la mente del cliente prospecto”

(p. 34).

Esta conceptualizacion ha evolucionado hacia enfoques mas sofisticados que reconocen
la complejidad del proceso de percepcion y decision del consumidor. Segin Keller
(2020), el posicionamiento efectivo debe crear “asociaciones fuertes, favorables y inicas”
en la memoria del consumidor, estableciendo conexiones cognitivas y emocionales que

influyan positivamente en sus decisiones de compra.

Trout y Rivkin (2019) enfatizan que el posicionamiento exitoso debe cumplir cuatro
criterios fundamentales: ser creible (basado en caracteristicas reales del producto o
servicio), ser diferente (distinguible de la competencia), ser importante (relevante para las
necesidades del consumidor), y ser sostenible (defendible en el tiempo frente a acciones

competitivas).

La neurociencia del marketing ha proporcionado nuevas perspectivas sobre el
posicionamiento, revelando que las decisiones de compra son principalmente

emocionales y posteriormente racionalizadas (Lindstrom, 2020). Esta comprension
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implica que el posicionamiento efectivo debe apelar tanto a motivaciones racionales como

emocionales del consumidor.

1.3.2 Modelos y Estrategias de Posicionamiento

Tabla 3 Estrategias de Posicionamiento y sus Caracteristicas

Estrategia Descripcion Ventajas Desventajas Ejemplo

Por atributos Enfoque en Diferenciacion Facil imitacion Volvo:
caracteristicas clara seguridad
especificas

Por beneficios  Enfasis en Relevancia Complejidad FedEx:
soluciones ofrecidas  directa comunicacional confiabilidad

Por Situaciones Especializacion ~ Limitacion de Gatorade:

uso/aplicacion  especificas de uso mercado deportistas

Por usuarios Segmentos Personalizacion ~ Exclusion de otros  Harley: rebeldes
especificos segmentos

Vs. Comparacion Claridad Riesgo legal Pepsi vs. Coca-

competencia directa posicional Cola

Por categoria Creacion de nueva Liderazgo Educacion de Red Bull:
categoria mercado bebidas

energéticas

Hibrido Combinacion de Robustez Complejidad BMW: placer de

enfoques conducir

Nota. Elaboracion propia basada en Kotler et al. (2021) y Trout y Rivkin (2019).

Existe una diversidad de enfoques y modelos para desarrollar estrategias de

posicionamiento efectivas. El modelo clasico propuesto por Kotler et al. (2021) identifica

siete estrategias principales de posicionamiento: por atributos del producto, por beneficios

ofrecidos, por uso o aplicacion, por categoria de usuarios, por comparaciéon con

competidores, por disociacion de categoria, y por hibrido que combina multiples

enfoques.

El posicionamiento por atributos se enfoca en caracteristicas especificas del producto que

lo diferencian de la competencia. Este enfoque es particularmente efectivo cuando la
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empresa posee ventajas tecnoldgicas o de disefio claramente superiores. Sin embargo,
requiere que los atributos destacados sean valorados por el mercado objetivo y dificiles

de imitar por los competidores (Porter, 2022).

1.3.3 Proceso de Desarrollo del Posicionamiento

El desarrollo de una estrategia de posicionamiento efectiva requiere un proceso
sistematico que integre investigacion de mercado, andlisis competitivo, y evaluacion de
capacidades internas. Este proceso inicia con la investigacion del consumidor para
identificar necesidades no satisfechas, criterios de decision, y percepciones actuales sobre

las marcas existentes en la categoria (Malhotra & Dash, 2021).

El mapeo perceptual constituye una herramienta fundamental en este proceso,
permitiendo visualizar las posiciones actuales de las marcas competidoras en dimensiones
relevantes para el consumidor. Estas dimensiones pueden incluir atributos funcionales
(precio, calidad, conveniencia) o aspectos emocionales (prestigio, confianza, innovacion)
segun la naturaleza de la categoria de producto (Hair et al., 2020). La seleccion de la
posicion objetivo debe considerar tres factores criticos: la importancia de la dimension
para el consumidor objetivo, la credibilidad de la marca para ocupar esa posicion, y la
rentabilidad potencial de esa posicion considerando el tamafio del segmento y la

intensidad competitiva (Best, 2021).

1.4 Comportamiento del Consumidor

1.4.1 Fundamentos del Comportamiento del Consumidor

El comportamiento del consumidor se define como el conjunto de actividades, procesos
y experiencias que realizan las personas cuando buscan, compran, usan y disponen de
productos y servicios para satisfacer sus necesidades y deseos (Solomon, 2021). En el
contexto del sector agricola, el comportamiento de compra presenta caracteristicas
particulares debido a la naturaleza profesional de la decision, el impacto econdmico

significativo, y los multiples factores técnicos involucrados.

Segtn Schiffman y Wisenblit (2020), el proceso de decision de compra en el sector B2B

(business-to-business) sigue un modelo mas racional y estructurado comparado con las
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compras de consumo personal. Este proceso tipicamente involucra multiples participantes
(unidad de decision de compra), criterios de evaluacion mas complejos, y periodos de

decision mas extensos.

El modelo de comportamiento organizacional de compra propuesto por Webster y Wind,
actualizado por Hutt y Speh (2021), identifica cuatro factores principales que influyen en
las decisiones de compra organizacional: factores ambientales (condiciones econdémicas,
tecnologicas, legales), factores organizacionales (objetivos, politicas, estructura), factores
interpersonales (influencia grupal, roles de compra), y factores individuales

(motivaciones personales, percepciones, preferencias).

1.4.2 Caracteristicas del Consumidor Agricola Ecuatoriano

Tabla 4 Perfil del Productor Agricola Ecuatoriano

Caracteristica Agricultura Familiar Agricultura Empresarial
Tamaiio promedio (ha) 32 45.7

Edad promedio 54 afios 46 afos

Nivel educativo Primaria completa Superior

Acceso a crédito 23% 78%

Uso de tecnologia Basico Avanzado

Criterio de compra principal Precio Rentabilidad

Fuente de informacion Vecinos/familia Técnicos/internet
Frecuencia de compra Estacional Planificada

Nota. Adaptado de INEC (2021) y Ministerio de Agricultura y Ganaderia (2022).

El productor agricola ecuatoriano presenta caracteristicas demograficas, psicograficas y
comportamentales que influyen significativamente en sus decisiones de compra de
insumos agricolas. Segun datos del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC,
2021), el 64% de los productores agricolas ecuatorianos corresponde a agricultura

familiar, mientras que el 36% restante son empresas agricolas de mayor escala.
La agricultura familiar se caracteriza por unidades productivas de menor tamafio

(promedio de 3.2 hectareas), recursos economicos limitados, menor acceso a tecnologia,

y decisiones de compra influenciadas por factores como el precio, la disponibilidad local,
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y las recomendaciones de otros productores (Ministerio de Agricultura y Ganaderia,

2022).

1.5 Mercado Ecuatoriano

1.5.1 Analisis Macroeconomico del Ecuador

Tabla 5§ Indicadores Economicos del Ecuador (2019-2023)

Indicador 2019 2020 2021 2022 2023
PIB  (miles de 107.4 99.3 106.2 115.0 118.8
millones USD)

Crecimiento PIB 0.1 -7.8 42 29 24
(%o)

Inflacion (%) 0.3 -0.3 0.1 3.5 2.1
Desempleo (%) 3.8 5.2 4.6 3.9 32
PIB Agricola (% 8.1 8.8 8.6 8.4 8.5
PIB total)

Exportaciones 6,240 5,890 7,120 8,450 8,890

agricolas (millones

USD)

Nota. Datos del Banco Central del Ecuador (2024) e INEC (2023).

Ecuador presenta una economia de ingreso medio-alto con un PIB de aproximadamente
$106.4 mil millones de délares en 2023, representando una de las economias mas estables
de la region andina (Banco Central del Ecuador, 2024). La economia ecuatoriana se
caracteriza por su dependencia de los recursos naturales, particularmente el petrdleo que
representa aproximadamente el 35% de los ingresos fiscales y el 60% de las

exportaciones.

El sector agropecuario contribuye con el 8.5% del PIB nacional y emplea al 29% de la
poblacion econdmicamente activa, evidenciando su importancia estratégica para el
desarrollo del pais (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2023). Los principales
productos agricolas de exportacion incluyen banano (30% de las exportaciones agricolas),

camar6n (25%), cacao (12%), flores (8%), y café (5%).
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La dolarizacion de la economia ecuatoriana desde el afio 2000 ha proporcionado
estabilidad monetaria pero también presenta desafios competitivos, especialmente para el
sector exportador. La inflacion promedio anual se ha mantenido en niveles relativamente
bajos (2.1% en 2023), lo que contribuye a la predictibilidad en la planificacion
empresarial (Banco Central del Ecuador, 2024).

1.5.2 Estructura del Mercado Agricola Ecuatoriano

El mercado agricola ecuatoriano se caracteriza por su diversidad geografica y climatica,
que permite la produccion de una amplia variedad de cultivos en las diferentes regiones
del pais. La region Costa concentra la mayor superficie cultivada (40%) y se especializa
en cultivos tropicales como banano, cacao, café y arroz. La region Sierra (35% de la
superficie) se enfoca en cultivos de clima templado como maiz, papa, quinua y hortalizas.
La region Amazonica (20%) desarrolla cultivos amazonicos y ganaderia, mientras que la
region Insular (5%) tiene una agricultura limitada debido a sus caracteristicas especificas

(Ministerio de Agricultura y Ganaderia, 2023).

La estructura productiva presenta una marcada dualidad entre agricultura familiar y
agricultura empresarial. La agricultura familiar, que representa el 84% de las unidades
productivas agropecuarias, maneja el 20% de la superficie total cultivada con un
promedio de 2.3 hectareas por unidad. La agricultura empresarial, aunque representa solo
el 16% de las unidades, controla el 80% de la superficie cultivada con un promedio de

54.7 hectéreas por unidad (INEC, 2022).

Esta dualidad tiene implicaciones importantes para el mercado de semillas, ya que cada
segmento presenta necesidades, comportamientos de compra y canales de distribucion
diferenciados. La agricultura familiar tiende a ser mas sensible al precio, prefiere canales
de distribucién locales, y toma decisiones basadas en experiencias previas y
recomendaciones. La agricultura empresarial es mas receptiva a innovaciones, utiliza
criterios técnico-econdmicos en sus decisiones, y accede a canales de distribucion mas

especializados.
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1.6 Sector Semillas en Ecuador

1.6.1 Estructuray Caracteristicas del Sector

El sector de semillas en Ecuador constituye un eslabon fundamental de la cadena
agroalimentaria, proporcionando el material genético base para la produccion agricola
nacional. El mercado de semillas se estima en aproximadamente $180 millones anuales,
con un crecimiento promedio del 4.5% en los tltimos cinco anos (Asociacion Ecuatoriana
de Semillas, 2023). El sector se caracteriza por la coexistencia de diferentes tipos de
actores: empresas multinacionales que dominan los segmentos de semillas hibridas y
transgénicas, empresas nacionales especializadas en semillas de polinizacion abierta y
variedades locales, instituciones publicas como el INIAP que desarrollan variedades
mejoradas, y productores individuales que mantienen semillas criollas (Centro

Internacional de Mejoramiento de Maiz y Trigo, 2022).

Tabla 6 Estructura del Mercado de Semillas en Ecuador

Segmento Participacion Principales Caracteristicas
de Mercado Actores

Semillas 45% Multinacionales Alto valor,

hibridas tecnologia
avanzada

Semillas 30% Empresas Calidad

mejoradas nacionales/INIAP intermedia,
adaptacion local

Semillas 20% Productores Bajo costo,

criollas individuales tradicion

Semillas 5% Empresas Nicho  premium,

organicas especializadas certificacion

Nota. Datos de la Asociacion Ecuatoriana de Semillas (2023).

1.6.2 Principales Cultivos y Demanda de Semillas

Los principales cultivos que generan demanda de semillas en Ecuador incluyen maiz
(35% del mercado de semillas), arroz (20%), soya (12%), hortalizas (15%), frutales

(10%), y otros cultivos (8%). El maiz representa el cultivo mas importante tanto en
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términos de superficie sembrada (aproximadamente 320,000 hectareas anuales) como en

valor del mercado de semillas (Ministerio de Agricultura y Ganaderia, 2023).

La demanda de semillas esta influenciada por factores como la superficie sembrada, la
frecuencia de renovacion de semillas (cada 2-3 afos para hibridos, cada 4-5 afos para
variedades), los precios de los productos agricolas, las politicas gubernamentales de

apoyo, y la adopcion de nuevas tecnologias por parte de los productores.

1.7 Marco Regulatorio

1.7.1 Instituciones Regulatorias

El sector de semillas en Ecuador estd regulado por un marco institucional que incluye
varias entidades con competencias especificas. El Instituto Nacional de Investigaciones
Agropecuarias (INIAP) es responsable de la investigacion, desarrollo y registro de nuevas
variedades vegetales. La Agencia de Regulacion y Control Fito y Zoosanitario
(AGROCALIDAD) supervisa la produccion, certificacion, comercializacion y control de
calidad de las semillas. El Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG) establece las
politicas sectoriales y coordina los programas de apoyo a la produccion agricola. El
Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI) administra los derechos de obtentor
de variedades vegetales, mientras que el Servicio de Rentas Internas (SRI) regula los

aspectos tributarios del sector (Ley de Semillas del Ecuador, 2021).

1.7.2 Normativa de Semillas

La normativa ecuatoriana de semillas se basa en la Ley de Semillas (Registro Oficial No.
315, 2021) y sus reglamentos complementarios, que establecen los requisitos para el
registro de variedades, produccion, certificacion, etiquetado, comercializacioén y control
de calidad de las semillas. Esta normativa busca garantizar la calidad genética, fisioldgica,

fisica y sanitaria de las semillas comercializadas en el pais.

Los aspectos mas relevantes de la normativa incluyen la obligatoriedad de registro de
variedades comerciales, los estandares de calidad para cada categoria de semilla
(genética, basica, registrada, certificada, comun), los requisitos de etiquetado y

trazabilidad, y las sanciones por incumplimiento. El cumplimiento de esta normativa
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constituye una barrera de entrada importante pero también una oportunidad de

diferenciacion para empresas que demuestren altos estdndares de calidad y trazabilidad.

Tabla 7 Marco Regulatorio del Sector Semillas

Institucion Competencia Normativa
Principal Relevante

INIAP (INSTITUTO DE Investigacion y Ley de Semillas

INVESTIGACIONES registro de Art. 15-20

AGROPECUARIAS) variedades

AGROCALIDAD Certificacion y Reglamento de
control de calidad Semillas

MAG (MINISTERIO DE Politicas sectoriales Ley de

AGRICULTURA Y GANADERIA) Soberania

Alimentaria

IEPI (INSTITUTO Derechos de Ley de

ECUATORIANO DE LA obtentor Propiedad

PROPIEDAD INTELECTUAL) Intelectual

SRI (SERVICIO DE RENTAS Aspectos tributarios Ley de Régimen

INTERNAS) Tributario

Nota. Elaboracion propia basada en la normativa ecuatoriana vigente.

1.8 Analisis Competitivo

1.8.1 Estructura Competitiva del Sector

El mercado ecuatoriano de semillas presenta una estructura competitiva heterogénea con
diferentes niveles de concentracion segun el tipo de cultivo y segmento de mercado. En
el segmento de semillas hibridas de maiz, existe una alta concentracion con cuatro
empresas multinacionales que controlan aproximadamente el 75% del mercado: Pioneer
(25%), Syngenta (20%), Monsanto-Dekalb (15%), y Dow AgroSciences (15%)

(Asociacion Ecuatoriana de Semillas, 2023).
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El segmento de semillas de variedades mejoradas presenta menor concentracion, con
participacion significativa de empresas nacionales como Agripac (12%), y varias

empresas de menor tamafio que compiten en nichos especificos o regiones particulares
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del pais. La competencia en el sector se caracteriza por diferentes factores criticos de éxito
segin el segmento: en semillas hibridas predomina la innovacién tecnoldgica y el
respaldo técnico; en semillas mejoradas la relacion calidad-precio y la adaptacion local
son determinantes; mientras que en semillas criollas la tradicion y el precio son los

factores principales (Centro Internacional de Mejoramiento de Maiz y Trigo, 2022).

Tabla 8 Andalisis de Competidores Principales en el Mercado Ecuatoriano

Empresa Origen Participacion Fortalezas Debilidades
Pioneer EE.UU. 25% Investigacion y Desarrollo  Precio alto,
(I+D) tecnologia, respaldo dependencia externa
Syngenta Suiza 20% Portafolio amplio, Costos elevados,
distribucién imagen corporativa
Monsanto- EEUU. 15% Tecnologia GM, Controversias
Dekalb investigacion ambientales
Agripac Ecuador 12% Red de distribucion, servicio  Dependencia de
importaciones
Otros Varios 13% Especializacion, flexibilidad Recursos  limitados,
escala

Nota. Datos de la Asociacion Ecuatoriana de Semillas (2023) y andlisis de mercado.

1.8.2 Factores Competitivos Clave

Los factores competitivos en el sector de semillas incluyen elementos tangibles e
intangibles que determinan la preferencia de los productores agricolas. La calidad
genética de las semillas, expresada en términos de potencial de rendimiento, resistencia a
enfermedades y plagas, y adaptacion a condiciones locales, constituye el factor mas

importante para productores técnicamente orientados (Falconi, 2021).

El precio y las condiciones comerciales (crédito, descuentos por volumen, garantias) son
determinantes para productores con limitaciones financieras, particularmente en el
segmento de agricultura familiar. La disponibilidad y oportunidad de entrega influyen
significativamente en las decisiones de compra, especialmente considerando Ila

estacionalidad de la actividad agricola (Barrera et al., 2020).
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El respaldo técnico y la asistencia agrondmica representan factores diferenciadores
importantes, especialmente para productores que adoptan nuevas tecnologias o enfrentan
desafios técnicos especificos. La reputacion y confiabilidad de la empresa proveedora son
particularmente valoradas en un sector donde las decisiones de compra tienen

consecuencias economicas significativas (Lipton et al., 2021).

1.9 Tendencias y Oportunidades del Mercado

1.9.1 Tendencias Tecnoldgicas

Figura 3 Adopcion de Tecnologias en la Agricultura Ecuatoriana
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Nota. Datos del Ministerio de Agricultura y Ganaderia (2023).

El sector de semillas experimenta una transformacion tecnoldgica acelerada impulsada
por avances en biotecnologia, mejoramiento genético, y agricultura de precision. Las
tecnologias de edicion genética como CRISPR-Cas9 permiten desarrollar variedades con
caracteristicas especificas de manera mas eficiente y precisa que los métodos

tradicionales de mejoramiento (Zhang et al., 2022).

La agricultura de precision, que incluye el uso de drones, sensores, GPS y analisis de big

data, esta modificando los requerimientos de las semillas hacia variedades que respondan
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mejor a manejo sitio-especifico y permitan optimizar el uso de insumos. Esta tendencia
genera oportunidades para empresas que puedan ofrecer paquetes tecnologicos integrados
que incluyan semillas, recomendaciones de manejo, y monitoreo de cultivos (Precision

Agriculture Association, 2023).

1.9.2 Tendencias de Sostenibilidad y Certificacion

La creciente conciencia ambiental y las demandas de los mercados internacionales estan
impulsando la adopcion de précticas agricolas sostenibles en Ecuador. Las certificaciones
organicas, de comercio justo, y de agricultura sostenible estan ganando importancia,
creando oportunidades para semillas especializadas que cumplan con estos estindares

(Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura, 2022).

El mercado de productos organicos en Ecuador ha crecido a una tasa del 15% anual en
los ultimos cinco afios, alcanzando un valor de $180 millones en 2023. Este crecimiento
genera demanda por semillas organicas certificadas, que actualmente representan menos
del 5% del mercado total, pero muestran el mayor potencial de crecimiento (Consejo
Nacional de Agricultura Orgénica, 2023). La adopcion de practicas de agricultura
regenerativa, que buscan mejorar la salud del suelo y la biodiversidad, también esta
creando demanda por semillas de variedades que contribuyan a estos objetivos,
incluyendo cultivos de cobertura, variedades con sistemas radiculares mas profundos, y

especies que fijen nitrogeno atmosférico.

1.10 Marco Conceptual Integrado
1.10.1 Modelo Teorico Propuesto

La integraciéon de los conceptos teoricos revisados permite proponer un modelo
conceptual especifico para el desarrollo de estrategias de marketing en el sector de
semillas ecuatoriano. Este modelo considera las particularidades del comportamiento
organizacional de compra, las caracteristicas del mercado agricola, y los factores

competitivos especificos del sector.

El modelo propuesto integra cinco dimensiones principales: analisis del entorno

competitivo y regulatorio, comprension del comportamiento del productor agricola,
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desarrollo de identidad de marca diferenciada, implementacion de estrategias de
posicionamiento efectivas, y construccion de ventajas competitivas sostenibles por medio

de la propuesta de valor.
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Figura 4 Modelo Conceptual Integrado para Marketing de Semillas
ENTORNO MACRO DEL SECTOR SEMILLAS
POLITICO-LEGAL ECONOMICO SOCIAL-CULTURAL TECNOLOGICO AMBIENTAL COMPETITIVO
« Ley de Semillas - PIB Agricola 8.5% - Agricultura familiar « Biotecnologia « Cambio climatico « 5 fuerzas Porter
+AGROCALIDAD = Mercado $180M « Tradiciones locales « Agricultura digital + Biodiversidad » Rivalidad intensa
= Certificacion - Crédito agricola - Educacion rural » 1+D semillas - Sostenibiidad » Multinacionales
- Registro INIAP - Tipo de cambio « Asociatividad « Mejoramiento « Resistencia - Barreras entrada
ESTRUCTURA DEL MERCADO DE SEMILLAS ECUATORIANO
AGRICULTURA AGRICULTURA CULTIVOS CANALES TENDENCIAS
EMPRESARIAL FAMILIAR e e e
;g: ::::::: :g:: ::::::Z Otros 45% Directo Certificacién
= A
COMPORTAMIENTO DEL PRODUCTOR AGRICOLA ESTRATEGIA DE MARKETING PARA SEMILLAS
RECONOCIMIENT! BUSQUEDA EVALUACION DECISION SEGMENTACION J [ TARGETING J {Posncnom\msum {MARKETING me
Necesidad Informacién Criterios Compray Por tamafio Mercados Innovacién _ 4Ps
L AEEEEEEE y opciones R Hian y cultivo prioritarios confiable integradas
FACTORES DE INFLUENCIA PROPUESTA DE VALOR UNICA
Precio Cakdad Rendimiento  Confisbilidad  Servicio técnico "Semillas innovadoras y confiables, al prod 2
L con respaldo técnico integral y compromiso con la sostenibilidad™
. v > . N2
IDENTIDAD DE MARCA ECUASEMILLAS
VALORES PERSONALIDAD DIFERENCIACION PROMESA COMUNICACION
- Calidad « Cercana = Adaptacion local Mejores cosechas - Técnica
« Innovacion - Técnica - Servicic integral con raspaldo = Testimonial
« Confianza - Responsable « Precio justo garantizado » Educativa
\
VENTAJA COMPETITIVA SOSTENIBLE
] [ Conocimiento Local ] [ Relaciones Duraderas J l Adaptacion Continua

[ Innovacién Accesible

Nota. Elaboracion propia basada en la revision tedrica realizada.

28




El Modelo Conceptual Integrado para Marketing de Semillas representa una estructura
sistémica y comprehensiva que articula los elementos fundamentales necesarios para
desarrollar una estrategia de marketing efectiva en el sector agricola ecuatoriano. Este
modelo adopta un enfoque holistico que reconoce la complejidad del entorno competitivo
y las particularidades del comportamiento organizacional de compra en el sector de
semillas, integrando multiples dimensiones de analisis en una framework coherente y

operativo.

La arquitectura del modelo se estructura en seis niveles jerarquicos interconectados,
comenzando con el andlisis del entorno macro del sector semillas. Este primer nivel
establece el contexto operativo mediante la evaluacion de factores politico-legales como
la Ley de Semillas y las regulaciones de AGROCALIDAD, factores econdmicos
incluyendo la contribucion del PIB agricola del 8.5% y el mercado valorado en $180
millones, dimensiones socio-culturales que consideran la predominancia de la agricultura
familiar, avances tecnoldgicos en biotecnologia y agricultura digital, consideraciones
ambientales relacionadas con el cambio climatico y la sostenibilidad, y la estructura

competitiva caracterizada por la presencia de multinacionales y alta rivalidad sectorial.

El segundo nivel del modelo define la estructura especifica del mercado de semillas
ecuatoriano, identificando la dualidad fundamental entre agricultura empresarial y
agricultura familiar. La agricultura empresarial, aunque representa inicamente el 16% de
las unidades productivas, controla el 80% de la superficie cultivada, mientras que la
agricultura familiar constituye el 84% de las unidades, pero maneja solo el 20% de la
superficie total. Esta segmentacion natural del mercado tiene implicaciones profundas
para el desarrollo de estrategias diferenciadas, considerando que cada segmento presenta
necesidades, comportamientos de compra y capacidades de adopcion tecnologica

distintas.

La tercera dimension del modelo se enfoca en el comportamiento del productor agricola,
reconociendo que las decisiones de compra en el sector agricola siguen un proceso
organizacional complejo que difiere significativamente del comportamiento del
consumidor final. El proceso de decision se estructura en cuatro etapas secuenciales:
reconocimiento de la necesidad de semillas, busqueda de informacién y opciones

disponibles, evaluacion basada en criterios técnicos especificos, y toma de decision de
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compra y uso. Los factores de influencia identificados incluyen precio, calidad,
rendimiento esperado, confiabilidad del proveedor y disponibilidad de servicio técnico,
elementos que deben ser considerados integralmente en el desarrollo de la propuesta de

valor.

El ntcleo estratégico del modelo integra los elementos fundamentales de la estrategia de
marketing especifica para el sector semillas. La segmentacion se basa en criterios de
tamano de explotacion y tipo de cultivo, mientras que el targeting se orienta hacia
mercados prioritarios identificados mediante andlisis de atractivo y competitividad. El
posicionamiento estratégico propuesto para Ecuasemillas se fundamenta en el concepto
de “innovacidn confiable”, buscando ocupar el espacio competitivo entre las tecnologias
tradicionales consolidadas y las innovaciones de alta complejidad. La propuesta de valor
unica articula el compromiso de ofrecer “semillas innovadoras y confiables, adaptadas al

productor ecuatoriano, con respaldo técnico integral y compromiso con la sostenibilidad.”

La identidad de marca Ecuasemillas se construye sobre cinco pilares fundamentales que
definen su personalidad y diferenciacion competitiva. Los valores centrales de calidad,
innovacion y confianza establecen los principios rectores de la organizacion, mientras que
la personalidad de marca se caracteriza por ser cercana, técnica y responsable. La
diferenciacion estratégica se basa en la adaptacion local, el servicio integral y el precio
justo, elementos que resuenan especificamente con las necesidades del mercado
ecuatoriano. La promesa de marca compromete la entrega de mejores cosechas con
respaldo garantizado, mientras que la estrategia de comunicacion integra enfoques

técnicos, testimoniales y educativos.

La ventaja competitiva sostenible se fundamenta en cuatro elementos distintivos que
proporcionan diferenciacion duradera en el mercado. La innovacion accesible permite
ofrecer tecnologia avanzada a precios y complejidades manejables para el productor
ecuatoriano. El conocimiento local representa la comprension profunda de las
condiciones agroclimaticas, necesidades especificas y cultura productiva del pais. Las
relaciones duraderas se construyen mediante la generacion de confianza, respaldo técnico
continuo y compromiso con el éxito del productor. La adaptacion continua asegura la
evolucion constante de la oferta basada en feedback del mercado y cambios en las

condiciones competitivas.

30



Las interconexiones del modelo revelan la naturaleza sistémica de la estrategia de
marketing en el sector semillas. El entorno macro define las condiciones de mercado y las
oportunidades disponibles, influenciando directamente la estructura del mercado y las
caracteristicas de los segmentos objetivo. El comportamiento del productor agricola
proporciona insights fundamentales para el disefo de estrategias que respondan
efectivamente a sus necesidades y procesos de decision. La estrategia de marketing
integra estos elementos en un enfoque coherente que se materializa en la identidad de

marca, la cual a su vez debe sustentar la construccidon de ventajas competitivas sostenibles.

La retroalimentacién continua entre los diferentes niveles del modelo asegura la
adaptabilidad y relevancia de la estrategia en un entorno dinamico. Los resultados de la
implementacion de la estrategia de marketing generan aprendizajes que informan ajustes
en el posicionamiento, refinamientos en la propuesta de valor, y evolucion de la identidad
de marca. Esta capacidad de adaptacion es particularmente importante en el sector
agricola, donde factores como cambios climaticos, evolucion tecnoldgica, y
modificaciones regulatorias pueden alterar significativamente las condiciones

competitivas.

El modelo conceptual integrado proporciona una framework comprehensiva para la toma
de decisiones estratégicas en marketing de semillas, asegurando que todas las
dimensiones relevantes sean consideradas de manera coherente y sistemadtica. Su
implementacion exitosa requiere una comprension profunda de cada componente y sus
interrelaciones, asi como la capacidad de traducir los insights generados en acciones
concretas que generen valor tanto para Ecuasemillas como para sus clientes objetivo en

el mercado ecuatoriano.

1.10.2 Proposiciones Tedricas

Basandose en la revision de literatura y el andlisis del contexto ecuatoriano, se pueden
establecer las siguientes proposiciones teoricas que guiaran el desarrollo de la

investigacion:
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Proposicion 1: La efectividad de las estrategias de marketing en el sector de semillas
depende criticamente de la comprension profunda del proceso de decision de compra de
los productores agricolas, que difiere significativamente del comportamiento del
consumidor final debido a su naturaleza profesional, técnica y econdmicamente

significativa.

Proposicion 2: La construccion de identidad de marca en el sector agricola debe integrar
elementos funcionales (calidad, rendimiento, resistencia) con elementos emocionales

(confianza, seguridad, tradicion) para generar diferenciacion efectiva y lealtad de marca.

Proposicion 3: El posicionamiento exitoso en el mercado ecuatoriano de semillas
requiere el equilibrio entre diferenciacion tecnologica y accesibilidad economica,

considerando la dualidad estructural entre agricultura empresarial y agricultura familiar.

Proposicion 4: Las ventajas competitivas sostenibles en el sector de semillas se
construyen por medio de la combinacion de innovacion tecnologica, adaptacion local,
servicio técnico especializado, y construccion de relaciones de largo plazo con los

productores.

1.10.3 Definicion de Términos Clave

Para efectos de esta investigacion, se establecen las siguientes definiciones operacionales:

Marketing Estratégico: Proceso sistematico de analisis, planificacion e implementacion
de estrategias orientadas a crear, comunicar y entregar valor superior a los clientes

objetivo, con el fin de lograr ventajas competitivas sostenibles en el largo plazo.

Identidad de Marca: Conjunto Unico de asociaciones, valores, personalidad y promesas
que una organizacion aspira a crear y mantener en la mente de sus audiencias objetivo,

diferencidndose claramente de la competencia.

Posicionamiento: Estrategia mediante la cual una marca busca ocupar un lugar distintivo,
relevante y valorado en la mente de los consumidores objetivo, basado en atributos,

beneficios o experiencias diferenciadas.
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Productor Agricola: Persona natural o juridica que se dedica a la produccion
agropecuaria como actividad principal, incluyendo tanto agricultura familiar de

subsistencia como agricultura empresarial comercial.

Semilla Certificada: Material de propagacion vegetal que ha sido producido, procesado
y comercializado bajo estandares de calidad establecidos por las autoridades competentes,

garantizando su identidad genética, pureza, germinacion y sanidad.

La revision exhaustiva de la literatura especializada evidencia la complejidad e
interrelacion de los factores que determinan el éxito de las estrategias de marketing en el
sector agricola. El marketing estratégico en este contexto debe considerar tanto las teorias
generales de marketing como las particularidades especificas del comportamiento
organizacional de compra, las caracteristicas del mercado agricola ecuatoriano, y las

tendencias tecnolodgicas y regulatorias del sector.

La construccion de identidad de marca y el desarrollo de estrategias de posicionamiento
efectivas requieren una comprension profunda de los valores, necesidades y procesos de
decision de los productores agricolas. Estos factores son particularmente relevantes en el
contexto ecuatoriano, donde coexisten diferentes modelos productivos con necesidades y

capacidades diferenciadas.

El éxito de Ecuasemillas en el mercado nacional dependerd de su capacidad para
desarrollar una propuesta de valor diferenciada que integre elementos funcionales
(calidad, rendimiento, adaptacién) con elementos relacionales (confianza, servicio,
respaldo técnico), comunicada de manera consistente y creible por medio de todos los

puntos de contacto con sus clientes objetivo.

La investigacion empirica subsecuente debera validar las proposiciones tedricas
establecidas y generar insights especificos que permitan desarrollar recomendaciones
estratégicas contextualizadas para la realidad de Ecuasemillas y el mercado ecuatoriano

de semill
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CAPITULO II
DIAGNOSTICO SITUACIONAL

2.1 analisis del Entorno Externo - PEST

2.1.1 Factores Politicos

El entorno politico ecuatoriano presenta caracteristicas de estabilidad institucional
relativa que influyen directamente en el desarrollo del sector agricola y especificamente
en el mercado de semillas. La politica agraria del actual gobierno se enfoca en el
fortalecimiento de la soberania alimentaria y el apoyo a la produccion nacional, lo cual se
materializa por medio del Plan Nacional de Desarrollo 2021-2025 que establece como
objetivo estratégico incrementar la productividad agricola en un 15% para 2025

(Secretaria Nacional de Planificacion, 2021).

Las politicas publicas especificas para el sector semillas se articulan por medio de varios
instrumentos normativos. La Ley de Semillas (Registro Oficial No. 315, 2021) establece
el marco regulatorio que garantiza la calidad y trazabilidad de las semillas
comercializadas en el pais, requiriendo registro obligatorio de variedades y certificacion
de calidad. Esta normativa representa tanto una oportunidad como un desafio para
Ecuasemillas, ya que mientras establece barreras de entrada que protegen a empresas
establecidas, también exige cumplimiento de estandares que incrementan los costos

operativos.

El Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG) ha implementado programas de apoyo
al sector agricola que incluyen crédito subsidiado, asistencia técnica y promocion de
tecnologias. El Programa Nacional de Semillas 2022-2025 destina $45 millones para
mejorar la disponibilidad y calidad de semillas, con énfasis en productores de pequefia y
mediana escala (Ministerio de Agricultura y Ganaderia, 2022). Esta iniciativa representa
una oportunidad directa para Ecuasemillas, especialmente considerando su enfoque en

zonas rurales de la Costa y Amazonia.

Las relaciones comerciales internacionales influyen significativamente en el sector de
semillas debido a la dependencia de importaciones. Los acuerdos comerciales vigentes

con Brasil, principal proveedor de Ecuasemillas, incluyen preferencias arancelarias que
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reducen los costos de importacion en un 15% comparado con terceros paises (Ministerio
de Comercio Exterior, 2023). Sin embargo, la implementacion de medidas fitosanitarias

mas estrictas ha incrementado los tiempos y costos de los procesos de importacion.

La descentralizacion administrativa ha transferido competencias en desarrollo productivo
a los gobiernos autébnomos descentralizados provinciales, creando oportunidades para
empresas como Ecuasemillas que ya ofrecen asesoria técnica a consejos provinciales.
Esta descentralizacion permite desarrollar alianzas estratégicas locales y acceder a
recursos de cooperacion técnica y financiera a nivel provincial (Ley Organica de

Ordenamiento Territorial, 2021).

2.1.2 Factores Economicos

El contexto macroeconémico ecuatoriano presenta indicadores de estabilidad que
favorecen la planificacion empresarial de mediano plazo. El crecimiento del PIB agricola
ha mantenido una tendencia positiva con un promedio del 3.2% anual en el periodo 2020-
2023, superior al crecimiento promedio de la economia del 2.8% (Banco Central del
Ecuador, 2024). Esta dinamica refleja la importancia creciente del sector agricola como

motor de desarrollo econdmico nacional.

La estabilidad monetaria derivada de la dolarizacion proporciona predictibilidad en los
costos operativos y facilita la planificacion financiera empresarial. La inflacién
controlada (2.1% en 2023) permite proyecciones de costos mas precisas, especialmente
relevante para Ecuasemillas considerando que aproximadamente el 60% de sus costos
corresponden a importaciones cuyo valor estd denominado en ddlares (Instituto Nacional

de Estadistica y Censos, 2023).

El mercado de semillas ecuatoriano, valorado en $180 millones anuales segun la
Asociacion Ecuatoriana de Semillas (2023), presenta una tasa de crecimiento promedio
del 4.5% anual, superior al crecimiento del PIB nacional. Esta expansion del mercado
estd impulsada por el aumento de la superficie sembrada (2.3% anual), la adopcion de

variedades mejoradas, y la intensificacion productiva en cultivos comerciales.
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Los indicadores de acceso al crédito muestran mejoras significativas para el sector
agricola. La banca de desarrollo ha incrementado el volumen de crédito agricola en un
25% durante 2023, con tasas preferenciales del 11.5% anual para actividades productivas
(Corporacion Financiera Nacional, 2023). Esta mejora en el acceso al financiamiento
beneficia tanto a Ecuasemillas para su expansion operativa como a sus clientes para

incrementar su capacidad de compra.

Las condiciones del mercado laboral agricola presentan caracteristicas especificas que
influyen en la demanda de insumos. El empleo agricola representa el 29% del empleo
total nacional, concentrandose principalmente en las regiones Costa (45%) y Sierra
(40%), mientras que la Amazonia aporta el 15% restante (Instituto Nacional de Estadistica
y Censos, 2023). Esta distribucion geografica del empleo agricola coincide con las

regiones objetivo de Ecuasemillas.

La balanza comercial agricola ecuatoriana mantiene un saldo positivo de $3,200 millones
en 2023, impulsada por exportaciones de banano, camaron, cacao y flores (Banco Central
del Ecuador, 2024). Este dinamismo exportador genera demanda de semillas de alta
calidad y variedades especializadas, representando oportunidades para empresas que

puedan ofrecer material genético superior.

2.1.3 Factores Sociales

La estructura demografica rural ecuatoriana presenta caracteristicas que influyen
directamente en el mercado de semillas. La poblacion rural representa el 36% del total
nacional, con una edad promedio de 45 afios y predominio de agricultura familiar (84%
de las unidades productivas agropecuarias) segiun el Censo Nacional Agropecuario
(Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2022). Esta estructura demografica implica
una base amplia de potenciales clientes para Ecuasemillas, pero también requiere

estrategias adaptadas a productores de menor escala.

Los niveles educativos en zonas rurales muestran mejoras graduales, pero mantienen
brechas significativas. El 42% de los productores agricolas tiene educacion primaria
completa, el 35% educacion secundaria, y solo el 23% educacion superior (Ministerio de

Educacion, 2023). Esta realidad educativa influye en los procesos de adopcion
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tecnolodgica y requiere enfoques de comunicacion y transferencia tecnologica adaptados

a diferentes niveles de formacion.

Las tendencias de migracion rural-urbana afectan la disponibilidad de mano de obra
agricolay los patrones de produccion. La migracion interna ha reducido la poblacion rural
en un 1.2% anual durante la Gltima década, concentrandose principalmente en jovenes
entre 18-35 afios (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2023). Esta tendencia
impulsa procesos de intensificacion productiva y adopcidn de tecnologias que compensen
la menor disponibilidad de mano de obra. La creciente conciencia ambiental y demanda
por productos sostenibles estd modificando las preferencias de consumo vy,
consecuentemente, los requerimientos de produccion agricola. El 78% de los
consumidores urbanos ecuatorianos manifiesta disposicion a pagar precios superiores por
productos con certificacion orgédnica o sostenible (Consejo Nacional de Agricultura
Orgéanica, 2023). Esta tendencia genera oportunidades para semillas especializadas en

agricultura sostenible.

Los patrones de organizacion social rural incluyen una fuerte tradicion asociativa por
medio de cooperativas, asociaciones de productores y organizaciones comunitarias. El
45% de los productores agricolas pertenece a alguna forma de organizacion asociativa,
proporcionando canales potenciales para estrategias de marketing colectivo y distribucion
(Instituto de Economia Popular y Solidaria, 2023). El acceso a tecnologias de informacion
y comunicacion en zonas rurales ha experimentado mejoras significativas. El1 68% de los
hogares rurales tiene acceso a internet mévil, mientras que el 45% cuenta con internet fijo
(Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2023). Esta conectividad creciente abre

oportunidades para estrategias de marketing digital y comercializacion en linea.

2.1.4 Factores Tecnologicos

La adopcion de tecnologias digitales en el sector agricola ecuatoriano presenta un
crecimiento acelerado, impulsado por mejoras en conectividad rural y disponibilidad de
aplicaciones especializadas. El 35% de los productores agricolas comerciales utiliza algun
tipo de tecnologia digital para gestion productiva, incluyendo aplicaciones moviles para
clima, precios, y recomendaciones técnicas (Ministerio de Agricultura y Ganaderia,

2023).
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Los avances en biotecnologia y mejoramiento genético estan transformando el mercado
de semillas a nivel global. Las técnicas de edicion genética como CRISPR-Cas9 permiten
desarrollar variedades con caracteristicas especificas mas eficientemente que métodos
tradicionales (Zhang et al., 2022). Aunque Ecuador mantiene regulaciones restrictivas
sobre organismos genéticamente modificados, el mejoramiento convencional asistido por

marcadores moleculares estd ganando adopcion entre empresas especializadas.

La agricultura de precision experimenta crecimiento gradual en explotaciones
comerciales de mayor escala. El uso de GPS, drones y sensores para monitoreo de cultivos
ha aumentado del 8% en 2020 al 18% en 2023 entre productores comerciales (Asociacion
Ecuatoriana de Agricultura de Precision, 2023). Esta tendencia genera demanda por

semillas que respondan mejor a manejo sitio-especifico y optimizacion de insumos.

Las plataformas digitales de comercializacion agricola estdn emergiendo como canales
alternativos de distribucion. Plataformas como AgroApp, Campo Digital y Mercado
Agricola han experimentado crecimiento del 120% en usuarios registrados durante 2023
(Camara de Comercio de Quito, 2023). Estas plataformas representan oportunidades para
Ecuasemillas para ampliar su alcance geografico y acceder a nuevos segmentos de
clientes. Los sistemas de trazabilidad y certificacion digital estan ganando importancia
debido a demandas de calidad y sostenibilidad. La implementacion de blockchain para
trazabilidad de alimentos ha comenzado en cadenas exportadoras, creando demanda por
semillas certificadas con registro digital completo (Ministerio de Agricultura y Ganaderia,
2023). Las tecnologias de comunicacion rural incluyen expansion de redes moviles 4G
(cobertura del 75% en zonas rurales) e inicio de implementacion 5G en ciudades
intermedias. Esta conectividad mejorada facilita el acceso a informacidon técnica,
capacitacion virtual, y servicios de asistencia técnica remota (Ministerio de

Telecomunicaciones, 2023).
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2.2 Analisis FODA
2.2.1 Fortalezas

F1. Propésito claramente definido y compromiso social: Ecuasemillas cuenta con un
proposito empresarial bien articulado orientado al fortalecimiento del desarrollo agricola
en zonas rurales de la Costa y Amazonia ecuatoriana. Esta orientacion social proporciona
una identidad diferenciada que resuena con las necesidades de desarrollo local y puede
ser un factor clave para generar lealtad entre productores y alianzas con instituciones

publicas (Porter, 2022).

F2. Capacidad de asesoria técnica especializada: La empresa ha desarrollado
capacidades para ofrecer asesoria técnica a consejos provinciales, posiciondndose como
un aliado estratégico mas allé del rol tradicional de proveedor de insumos. Esta capacidad
técnica representa una ventaja competitiva significativa ya que permite ofrecer soluciones
integrales y construir relaciones de largo plazo con clientes institucionales (Kotler et al.,

2021).

F3. Estructura organizacional agil y conocimiento sectorial: La estructura empresarial
liderada por emprendedores con conocimiento directo del sector agricola facilita la toma
de decisiones rapidas y adaptacion a cambios del mercado. Esta agilidad organizacional
contrasta con la rigidez de empresas multinacionales de mayor tamafio y puede ser
aprovechada para responder mas efectivamente a necesidades especificas del mercado

local (Barney & Arikan, 2021).

F4. Especializacion en nicho de mercado: El enfoque especializado en semillas de pasto
permite concentrar recursos y desarrollar expertise especifico en un segmento con alto
potencial de crecimiento, considerando la expansion ganadera en la Amazonia
ecuatoriana. Esta especializacion facilita el desarrollo de productos diferenciados y

estrategias de marketing focalizadas (Best, 2021).
FS. Presencia establecida en provincias clave: Ecuasemillas ha logrado establecer

presencia comercial en provincias agricolas estratégicas como Manabi, Esmeraldas,

Sucumbios y Orellana, proporcionando una base operativa solida para expansion futura.
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Esta presencia local genera conocimiento del mercado, relaciones establecidas, y

credibilidad regional (Lambin et al., 2019).

2.2.2 Oportunidades

O1. Potencial de marketing digital: La baja penetracion de estrategias de marketing
digital en el sector agricola ecuatoriano representa una oportunidad significativa para
Ecuasemillas. La implementacion de marketing digital podria mejorar sustancialmente la
visibilidad ante distribuidores y consumidores, especialmente considerando el
crecimiento del 68% en acceso a internet movil en zonas rurales (Instituto Nacional de

Estadistica y Censos, 2023).

02. Mercados geograficos no atendidos: Existe un mercado considerable en zonas
rurales de la Sierra y otras regiones del pais que actualmente no estan cubiertas por
Ecuasemillas. La expansion territorial representaria una oportunidad de crecimiento
significativa, especialmente considerando que la Sierra concentra el 35% de la superficie

agricola nacional (Ministerio de Agricultura y Ganaderia, 2023).

03. Tendencias de agricultura sostenible: Las crecientes demandas por agricultura
sostenible y consumo responsable crean oportunidades para posicionarse como una marca
comprometida con el desarrollo social y ambiental. El 78% de los consumidores urbanos
manifiesta disposicion a pagar precios superiores por productos sostenibles (Consejo

Nacional de Agricultura Orgénica, 2023).

O4. Plataformas digitales emergentes: El auge de plataformas digitales especializadas
en el sector agropecuario ofrece nuevos canales para comercializacion y fidelizacion. Las
plataformas agricolas digitales experimentaron crecimiento del 120% en usuarios durante
2023, representando canales de distribucion complementarios de bajo costo (Camara de

Comercio de Quito, 2023).

0S. Programas gubernamentales de apoyo: El Programa Nacional de Semillas 2022-
2025 destina $45 millones para mejorar la disponibilidad y calidad de semillas, con
énfasis en productores de pequefia y mediana escala, coincidiendo con el mercado

objetivo de Ecuasemillas (Ministerio de Agricultura y Ganaderia, 2022).
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2.2.3 Debilidades

D1. Ausencia de presencia digital: La carencia de presencia en medios digitales limita
significativamente la capacidad de posicionamiento y competencia en un mercado donde
la visibilidad online es cada vez mas importante para la generacion de leads y

construccion de marca (Kotler et al., 2021).

D2. Dependencia de importaciones: La dependencia de importacion de semillas desde
Brasil genera vulnerabilidades operativas significativas, incluyendo altos costos
logisticos, complejidad de tramites, exposicion a fluctuaciones de tipo de cambio real-

ddlar, y riesgos de interrupciones en la cadena de suministro (Porter, 2022).

D3. Propuesta de valor no diferenciada: La falta de una propuesta de valor claramente
articulada y diferenciada frente a competidores establecidos dificulta el posicionamiento

competitivo y la construccion de preferencia de marca entre productores (Aaker &

Joachimsthaler, 2019).

D4. Limitaciones presupuestarias: Los recursos financieros limitados restringen las
inversiones necesarias en publicidad, marketing, investigacion y desarrollo, y expansion
operativa, limitando la capacidad de competir efectivamente con empresas de mayor

escala (Best, 2021).

D5. Cobertura geografica restringida: La cobertura actual limitada a pocas provincias
reduce significativamente el volumen potencial de ventas y dificulta el aprovechamiento

de economias de escala en operaciones, marketing y distribucion (Lambin et al., 2019).

2.2.4 Amenazas

Al. Competencia intensificada: El mercado ecuatoriano de semillas estd altamente
competido por empresas establecidas como Novagro, Maquisemillas y Sursemillas que
dominan con estrategias de precios bajos y fuerte posicionamiento de marca, dificultando

la entrada y crecimiento de nuevos competidores (Porter, 2022).
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A2. Barreras burocraticas: Las trabas administrativas en procesos de importacion,
incluyendo permisos sanitarios, inspecciones y aforos aduaneros, incrementan
significativamente los costos operativos y tiempos de respuesta, afectando la

competitividad y eficiencia operativa (Ministerio de Agricultura y Ganaderia, 2022).

A3. Vulnerabilidad de la cadena de suministro: La dependencia de proveedores
internacionales incrementa la exposicion a riesgos externos como cambios en politicas
comerciales, restricciones fitosanitarias, fluctuaciones monetarias, y disrupciones

logisticas globales (Centro Internacional de Mejoramiento de Maiz y Trigo, 2022).

A4. Riesgos climaticos: Los factores climaticos adversos como sequias, inundaciones,
heladas y fendmenos del Nifio o la Nifia pueden reducir significativamente la demanda
de semillas en regiones afectadas, impactando directamente las ventas estacionales

(Instituto Nacional de Meteorologia e Hidrologia, 2023).

AS. Falta de reconocimiento de marca: La ausencia de reconocimiento de marca
dificulta significativamente el acceso a nuevos clientes, quienes tienden a preferir
proveedores consolidados y conocidos, requiriendo inversiones sustanciales en

construccidon de marca y posicionamiento (Keller, 2020).

2.3 Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

Evaluacion General del Entorno

La Matriz de Evaluacion de Factores Externos de Ecuasemillas arroja un resultado total
de 2.4, lo cual indica que la empresa estd respondiendo ligeramente por debajo del
promedio a las oportunidades y amenazas de su entorno externo. Este puntaje, inferior al
punto de referencia de 2.5, revela que Ecuasemillas enfrenta desafios significativos en su
capacidad de aprovechar las oportunidades disponibles mientras simultdneamente lucha

por responder efectivamente a las principales amenazas del sector.

42



Aprovechamiento de Oportunidades:

El analisis de oportunidades muestra un panorama mixto donde Ecuasemillas demuestra

fortalezas notables en algunas 4reas mientras presenta limitaciones en otras. La

oportunidad mejor aprovechada es el potencial de marketing digital, con un resultado

ponderado de 0.541, donde la empresa obtiene una calificacion de 4.0, indicando una

respuesta superior a esta tendencia del mercado. Esta alta puntuacion sugiere que

Ecuasemillas comprende la importancia de la digitalizacion en el sector agricola y posee

las capacidades basicas para implementar estrategias digitales efectivas.

Tabla 9 Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

MATRIZ EFE
OPORTUNIDADES IMPACTO REL;;/OTIV o CALIFICACION [l}ggglﬁm(())
O1 | Potencial de marketing digital 5,0 0,135 4.0 0,541
02 | Mercados geograficos no atendidos 4,0 0,108 4.0 0,432
O3 | Tendencias de agricultura sostenible 3,0 0,081 3,0 0,243
04 | Plataformas digitales emergentes 3,0 0,081 3,0 0,243
05| Programas gubernamentales de apoyo 2,0 0,054 4,0 0,216
AMENAZAS IMPACTO RELZ"TIV 0 | CALIFICACION ?gﬁgﬁﬁﬁg
Al | Competencia intensificada 5,0 0,135 1,0 0,135
A2 | Barreras burocraticas 3,0 0,081 1,0 0,081
A3 | Vulnerabilidad cadena suministro 3,0 0,081 2,0 0,162
A4 | Riesgos climaticos 4.0 0,108 2,0 0,216
AS5 | Falta de reconocimiento de marca 5,0 0,135 1,0 0,135
TOTAL EVA;)I(J?E;gg AMBIENTE 370 1.0 25.0 24

Nota. Escala de calificacion: 4 = respuesta superior, 3 = respuesta superior a la media, 2 =

respuesta media, 1 = respuesta deficiente. Elaboracion propia.
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La segunda oportunidad mejor evaluada corresponde a los mercados geograficos no
atendidos, con un resultado ponderado de 0.432 y una calificacion de 4.0, lo que
demuestra que la empresa esta bien posicionada para expandirse territorialmente. Esta
fortaleza refleja tanto el conocimiento del mercado ecuatoriano como la flexibilidad
organizacional necesaria para penetrar nuevas regiones, particularmente en la Sierra

donde actualmente no tiene presencia significativa.

Sin embargo, las oportunidades relacionadas con tendencias de agricultura sostenible y
plataformas digitales emergentes muestran aprovechamiento moderado, ambas con
resultados ponderados de 0.243 y calificaciones de 3.0. Esto indica que, aunque
Ecuasemillas reconoce estas tendencias, su capacidad de respuesta es apenas superior al
promedio del mercado, sugiriendo la necesidad de desarrollar estrategias mas proactivas

en estos ambitos.

Gestion de Amenazas

El manejo de amenazas representa el drea mds critica para Ecuasemillas, con varias
amenazas recibiendo calificaciones deficientes que comprometen su posicion
competitiva. La competencia intensificada, con un resultado ponderado de 0.135 y
calificacion de 1.0, constituye la amenaza mas preocupante. Esta calificacion deficiente
indica que la empresa no estd respondiendo adecuadamente a la presion de competidores
establecidos como Novagro, Maquisemillas y las empresas multinacionales que dominan

el mercado.

Igualmente, critica es la falta de reconocimiento de marca, también con resultado
ponderado de 0.135 y calificacion de 1.0. Esta deficiencia fundamental limita
significativamente la capacidad de Ecuasemillas para competir efectivamente, ya que en
el sector agricola la confianza y reconocimiento de marca son factores decisivos en las

decisiones de compra de los productores.

Las barreras burocraticas reciben una calificacion de 1.0, aunque con menor impacto
ponderado (0.081), indicando que la empresa enfrenta dificultades para navegar
eficientemente los procesos administrativos y regulatorios que caracterizan las

operaciones de importacidén y comercializacion de semillas en Ecuador.
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Por otro lado, los riesgos climaticos y la vulnerabilidad de la cadena de suministro
muestran respuestas de nivel medio con calificaciones de 2.0, resultando en impactos
ponderados de 0.216 y 0.162 respectivamente. Aunque estas calificaciones no son
deficientes, tampoco son Optimas considerando la importancia critica de estos factores

para las operaciones de Ecuasemillas.

Implicaciones Estratégicas

El resultado global de 2.4 en la matriz EFE revela que Ecuasemillas se encuentra en una
posicion estratégica que requiere intervencion urgente para mejorar su capacidad de
respuesta al entorno externo. La empresa muestra fortalezas claras en su capacidad de
digitalizacion y expansion geografica, pero enfrenta vulnerabilidades significativas en

diferenciacion competitiva y construccion de marca.

Esta evaluacion sugiere que Ecuasemillas debe priorizar el desarrollo de estrategias que
fortalezcan su posicion competitiva, particularmente enfocandose en la construccion de
reconocimiento de marca y el desarrollo de ventajas competitivas sostenibles.
Simultadneamente, la empresa debe capitalizar mas agresivamente las oportunidades
donde ya demuestra capacidad superior, especialmente en marketing digital y expansion

territorial.

La brecha entre el aprovechamiento de oportunidades y el manejo de amenazas indica
que Ecuasemillas posee potencial de crecimiento, pero requiere una estrategia mas
integral que aborde sistematicamente las deficiencias identificadas mientras potencia sus
fortalezas existentes. El éxito futuro dependera criticamente de la capacidad de la empresa
para traducir este diagndstico en acciones concretas que mejoren su posicionamiento

competitivo en el mercado ecuatoriano de semillas.
2.4 Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)
La Matriz de Evaluacion de Factores Internos de Ecuasemillas presenta un resultado total
de 2.5, ubicando a la empresa exactamente en el punto de equilibrio donde las fortalezas

internas compensan las debilidades identificadas. Este resultado indica que Ecuasemillas

mantiene una posicion interna estable, aunque revela oportunidades significativas de
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mejora para optimizar sus capacidades organizacionales y superar las limitaciones que

restringen su crecimiento potencial.

Analisis de Fortalezas Organizacionales

Tabla 10 Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)

MATRIZ EFI

FORTALEZAS IMPACTO RELZoTIVO CALIF. ?gggg;:l];(())
F1 | Propésito claramente definido 5,0 0,114 4.0 0,45
F2 | Capacidad de asesoria técnica 5,0 0,114 3,0 0,34
F3 | Estructura organizacional agil 3,0 0,068 3,0 0,20
F4 | Especializacion en nicho 5,0 0,114 4.0 0,45
F5 | Presencia en provincias clave 5,0 0,114 4.0 0,45
Ne DEBILIDADES IMPACTO REL;;/OTIV o CALIF. ?ggg;};i][))(())
D1 | Ausencia de presencia digital 3,0 0,068 2,0 0,14
D2 | Dependencia de importaciones 5,0 0,114 1,0 0,11
D3 | Propuesta de valor no diferenciada 3,0 0,068 2,0 0,14
D4 | Limitaciones presupuestarias 5,0 0,114 1,0 0,11
D5 | Cobertura geografica restringida 5,0 0,114 1,0 0,11
TOTAL EVA?;}&(}:{II(\?E AMBIENTE 44,0 1.0 250 2.5

Nota. Escala de calificacion: 4 = fortaleza mayor, 3 = fortaleza menor, 2 = debilidad menor, 1
= debilidad mayor. Elaboracion propia.

Las fortalezas de Ecuasemillas muestran un patron consistente de activos intangibles bien
desarrollados que constituyen la base de su ventaja competitiva potencial. El propdsito
claramente definido emerge como una fortaleza mayor con calificacion de 4.0 y resultado
ponderado de 0.45, indicando que la empresa ha logrado articular efectivamente su mision

de contribuir al desarrollo agricola rural. Esta claridad de propdsito no solo guia las
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decisiones estratégicas internas, sino que también resuena positivamente con stakeholders

externos, incluyendo productores, distribuidores e instituciones gubernamentales.

La especializacion en nicho de mercado constituye otra fortaleza mayor con idéntica
puntuacion (4.0 y 0.45 ponderado), reflejando que Ecuasemillas ha desarrollado expertise
especifico en semillas de pasto que le permite competir efectivamente en este segmento
especializado. Esta especializacion facilita el desarrollo de conocimiento profundo,
relaciones especializadas con proveedores, y credibilidad técnica ante clientes que valoran

la experiencia sectorial especifica.

La presencia establecida en provincias clave también recibe calificacion maxima (4.0 y
0.45 ponderado), evidenciando que la empresa ha logrado construir posiciones solidas en
mercados estratégicos como Manabi, Esmeraldas, Sucumbios y Orellana. Esta presencia
regional proporciona ventajas importantes en términos de conocimiento local, relaciones
establecidas, y credibilidad territorial que son dificiles de replicar por competidores

externos.

La capacidad de asesoria técnica, aunque con calificacion menor (3.0), mantiene alto
impacto ponderado (0.34) demostrando que Ecuasemillas posee competencias técnicas
valoradas por el mercado. Esta capacidad diferencia a la empresa de competidores
enfocados unicamente en comercializacion de productos, permitiendo ofrecer soluciones
integrales que fortalecen la relacion cliente-proveedor.

Analisis de Debilidades Criticas

Las debilidades identificadas revelan limitaciones estructurales que comprometen
significativamente el potencial competitivo de Ecuasemillas. La dependencia de
importaciones recibe la calificacion mas baja (1.0) con alto impacto ponderado (0.11),
indicando que esta vulnerabilidad operativa representa un riesgo critico para la continuidad
del negocio. Esta dependencia expone a la empresa a riesgos cambiarios, disrupciones
logisticas, complejidades burocraticas, y pérdida de control sobre calidad y disponibilidad

de productos.
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Las limitaciones presupuestarias también reciben calificacion deficiente (1.0 y 0.11
ponderado), reflejando que los recursos financieros restringidos limitan severamente la
capacidad de inversion en marketing, investigacion, desarrollo de productos, y expansion
operativa. Esta limitacién financiera crea un circulo vicioso donde la falta de recursos
impide las inversiones necesarias para generar el crecimiento que permitiria obtener mas

recursos.

La cobertura geografica restringida presenta idéntica evaluacion critica (1.0 y 0.11
ponderado), evidenciando que la presencia limitada a pocas provincias reduce
significativamente el potencial de mercado y las economias de escala. Esta restriccion
geografica no solo limita las ventas actuales, sino que también reduce el atractivo de la

empresa para distribuidores y socios comerciales que buscan cobertura nacional.

La ausencia de presencia digital y la propuesta de valor no diferenciada, aunque con menor
impacto ponderado (0.14 cada una), reciben calificaciones mediocres (2.0) que indican
deficiencias importantes en capacidades criticas para la competitividad moderna. La falta
de presencia digital limita el alcance y la eficiencia de marketing, mientras que la propuesta
de valor poco diferenciada dificulta la construccion de preferencia de marca y justificacion

de precios premium.

Implicaciones Estratégicas y Direcciones de Mejora

El resultado equilibrado de 2.5 en la matriz EFI sugiere que Ecuasemillas posee
fundamentos sélidos para el crecimiento, pero requiere intervenciones estratégicas
focalizadas para convertir su potencial en ventajas competitivas sostenibles. Las fortalezas
identificadas proporcionan una base solida de activos intangibles que, adecuadamente

apalancados, pueden sustentar estrategias de diferenciacion y crecimiento.

La concentracion de fortalezas en activos intangibles como propdsito, especializacion y
presencia territorial indica que Ecuasemillas ha construido ventajas competitivas
defendibles que requieren tiempo y esfuerzo considerable para replicar. Sin embargo, las
debilidades criticas en dependencia de importaciones, limitaciones presupuestarias y
cobertura geografica representan restricciones estructurales que limitan la capacidad de

aprovechar plenamente estas fortalezas.
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El equilibrio entre fortalezas y debilidades sugiere que Ecuasemillas se encuentra en un
punto de inflexion donde las decisiones estratégicas actuales determinaran si la empresa
aprovecha sus activos para superar las limitaciones o si las restricciones impiden la
realizacion del potencial identificado. El éxito futuro dependera criticamente de la
capacidad de gestion para priorizar inversiones que aborden las debilidades mas criticas
mientras potencian las fortalezas existentes, particularmente através de estrategias que
optimicen el uso de recursos limitados y generen sinergias entre las capacidades

establecidas.

2.5 Sintesis del Diagnostico Situacional

2.5.1 Posicion Estratégica Actual

El andlisis integral del entorno externo e interno de Ecuasemillas revela una empresa con
fundamentos solidos, pero con oportunidades significativas de mejora en su
posicionamiento competitivo. La combinacion de las matrices EFE (1.86) y EFI (2.40)
ubica a la empresa en una posicion que requiere estrategias intensivas de desarrollo para

capitalizar sus fortalezas distintivas y superar las limitaciones identificadas.

El entorno externo presenta un balance de oportunidades atractivas y amenazas manejables.
Las oportunidades mas prometedoras se relacionan con la digitalizacion del sector agricola,
la expansion geografica a mercados no atendidos, y el aprovechamiento de tendencias hacia
agricultura sostenible. Sin embargo, la competencia intensificada y las barreras operativas

requieren respuestas estratégicas efectivas para mantener la viabilidad competitiva.

Internamente, Ecuasemillas cuenta con activos distintivos como su proposito social
claramente articulado, capacidades técnicas especializadas, y presencia establecida en
provincias clave. No obstante, las limitaciones en presencia digital, dependencia de
importaciones, y falta de diferenciacion competitiva constituyen restricciones

significativas para el crecimiento sostenible.
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2.5.2 Factores Criticos de Exito

El analisis FODA identificé varios factores criticos que determinaran el éxito futuro de

Ecuasemillas en el mercado ecuatoriano de semillas:

Desarrollo de presencia digital efectiva: La ausencia actual de estrategias de marketing
digital representa la limitacion mas significativa para el crecimiento empresarial. El
desarrollo de capacidades digitales es fundamental para mejorar la visibilidad, generar

leads, y competir efectivamente en un mercado cada vez mas digitalizado.

Diferenciacion competitiva clara: La articulacion de una propuesta de valor tnica y
diferenciada es esencial para distinguirse de competidores establecidos. Esta diferenciacion
debe aprovechar las fortalezas distintivas de Ecuasemillas, particularmente su compromiso

social y capacidades técnicas especializadas.

Optimizacion de la cadena de suministro: La reduccion de la dependencia de
importaciones y la optimizacion de procesos logisticos son cruciales para mejorar la
competitividad en costos y la agilidad operativa. Esto puede incluir estrategias de

integracion vertical, diversificacion de proveedores, o desarrollo de capacidades locales.

Expansion geografica estratégica: El aprovechamiento de mercados no atendidos en la
Sierra y otras regiones representa una oportunidad significativa de crecimiento que debe

ser capitalizada de manera sistematica y sostenible.

2.5.3 Implicaciones Estratégicas

El diagnostico situacional revela que Ecuasemillas se encuentra en un punto de inflexion
donde las decisiones estratégicas actuales determinaran su trayectoria competitiva futura.
La empresa tiene los fundamentos necesarios para el crecimiento sostenible, pero requiere
inversiones estratégicas en capacidades digitales, diferenciacion competitiva, y

optimizacion operativa.
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Las implicaciones principales para la formulacion de estrategias de marketing incluyen:
Prioridad en marketing digital: El desarrollo de una estrategia integral de marketing
digital debe ser la prioridad estratégica mas alta, considerando tanto su potencial de

impacto como la factibilidad de implementacion con recursos limitados.

Construccion de identidad de marca distintiva: La articulacion de una identidad de
marca diferenciada debe aprovechar el propoésito social de la empresa y sus capacidades

técnicas especializadas para crear conexiones emocionales con productores agricolas.

Segmentacion y targeting precisos: La limitacion de recursos requiere una segmentacion
cuidadosa del mercado y seleccion de targets prioritarios donde Ecuasemillas pueda

competir mas efectivamente.

Desarrollo de alianzas estratégicas: Las limitaciones de recursos pueden ser superadas
mediante alianzas estratégicas con distribuidores, instituciones publicas, y organizaciones
de productores que amplien el alcance sin requerir inversiones significativas en

infraestructura.

El diagnéstico situacional establece las bases analiticas para el desarrollo de un plan de
marketing estratégico que permita a Ecuasemillas impulsar su identidad de marca y mejorar
su posicionamiento en el mercado ecuatoriano de semillas, aprovechando sus fortalezas
distintivas mientras supera las limitaciones identificadas por medio de estrategias

focalizadas y eficientes en recursos.

Disefio de la Investigacion

Para obtener informacidon primaria sobre la percepcion de marca, comportamiento de
compra y necesidades de los productores agricolas, se disefid una investigacion cuantitativa
mediante encuestas estructuradas aplicadas directamente en zonas rurales. La investigacion
se planificé considerando las caracteristicas especificas del sector agricola ecuatoriano y la

distribucion geografica de los clientes actuales y potenciales de Ecuasemillas.
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Determinacion del Tamano de Muestra:

Tabla 11 Tamario de a muestra

7 N¥(p*q)’ N

n= z 95% 1,96
Ne’ + Zg*p*q e 6% 0,06

n = Tamaiio de la muestra

N =Numero de clientes de ECUASEMILLA

p=Probabilidad de ocurrencia 50%

q= Probabilidad de no ocurrencia 50%

e = Error del 6%. 0,36%
Z = Se trabajara con un 95% de certeza

1= ( 1.96)°#200% (0.5) 118388508
200% ( 0.36)* + (1.96 )7 ( 0.5) 453376
<———numero de encuestas

Para esta investigacion se considerd un Universo de 12.327 agricultores a nivel nacional.
Para calcular este tamafio de muestra, se utilizd la férmula para poblaciones grandes
(mayores a 10.000 individuos), considerando los siguientes parametros estadisticos: nivel
de confianza del 95% (Z = 1,96), margen de error del 6% (e = 0,06), proporcion esperada
de la poblacioén (p) de 0,5 (valor mas conservador) yq=1-p=0,5.

La aplicacion de la formula estadistica resultd en: n = (Z> x p % q) / €2, donde n = (1,96* x
0,5 x 0,5) / 0,06% lo que equivale a n = (3,84 x 0,25) / 0,0036 = 0,96 / 0,0036 = 261
encuestas. Sin embargo, considerando la tasa de respuesta esperada del 95% en aplicacion
presencial, se determind un objetivo de 250 encuestas validas, nimero que garantiza

representatividad estadistica y viabilidad operativa.
Metodologia de Aplicacion Personal

La decision de realizar las encuestas de manera presencial se fundament6 en las
caracteristicas especificas del sector agricola rural ecuatoriano. Aunque el 68% de los
hogares rurales tiene acceso a internet movil, la calidad de conexion es variable y muchos
productores no utilizan habitualmente encuestas digitales. Los productores agricolas
valoran el contacto personal y muestran mayor disposicion a proporcionar informacién
cuando existe interaccion directa. La presencia del encuestador permite aclarar dudas sobre

terminologia técnica y asegurar la comprension correcta de las preguntas. Las encuestas
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presenciales en sectores rurales tradicionalmente obtienen tasas de respuesta del 85-95%,

muy superiores a métodos remotos.

Planificacion Logistica del Trabajo de Campo

El trabajo de campo fue ejecutado por un equipo de tres encuestadores, incluyendo la
investigadora principal, todos con conocimiento del sector agricola y experiencia en
investigacion de mercados rurales. El equipo recibid capacitacion especifica sobre
objetivos de la investigacion y relevancia de cada pregunta, técnicas de aplicacion de
encuestas en entornos rurales, protocolos de seguridad y bioseguridad para trabajo de

campo, y procedimientos de control de calidad y validacion de respuestas.

La aplicacion se distribuyo estratégicamente en las cuatro provincias de mayor presencia
de Ecuasemillas: Manabi con 85 encuestas (34%) en los cantones Chone, El Carmen y
Pedernales; Esmeraldas con 65 encuestas (26%) en los cantones Quinindé, San Lorenzo y
Eloy Alfaro; Sucumbios con 55 encuestas (22%) en los cantones Lago Agrio, Shushufindi
y Cascales; y Orellana con 45 encuestas (18%) en los cantones Francisco de Orellana,
Loreto y La Joya de los Sachas. Esta distribucion respeta la concentracion de productores
ganaderos en cada provincia y permite capturar variaciones regionales en percepciones y

comportamientos.

Proceso de Aplicacion

El trabajo de campo se ejecutd durante un periodo de 4 semanas (del 15 de mayo al 12 de
junio de 2025), distribuido de la siguiente manera: la primera semana se dedico a la
Provincia de Manabi con 85 encuestas, la segunda semana a la Provincia de Esmeraldas
con 65 encuestas, la tercera semana a la Provincia de Sucumbios con 55 encuestas, y la

cuarta semana a la Provincia de Orellana con 45 encuestas.

Cada encuesta siguid6 un protocolo estandarizado que incluia la identificacion de
productores objetivo mediante visitas a mercados locales, cooperativas agricolas y
referencias de distribuidores. Se realizaba una presentacion inicial explicando el propdsito
académico de la investigacion y garantizando la confidencialidad. Se verificaba la
elegibilidad confirmando que el encuestado fuera productor ganadero activo en la region.

La aplicacion de la encuesta tenia una duracion promedio de 15-20 minutos por encuesta,
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seguida de una verificacion de completitud mediante revision inmediata para asegurar

respuestas completas y consistentes.

Desafios Logisticos y Soluciones Implementadas

El principal desafio logistico fue el acceso a fincas ubicadas en zonas de dificil acceso. Se
solucion6 mediante coordinacion previa con lideres comunitarios y presidentes de
cooperativas, utilizacion de vehiculos 4x4 para acceso a caminos rurales, y programacion

de visitas durante dias de mercado local para mayor concentracion de productores.

Las condiciones climaticas variables en las regiones tropicales requirieron planificacion
flexible de rutas considerando pronosticos meteoroldgicos, equipos de proteccion y
material resistente al agua, y horarios de aplicacion adaptados a las rutinas de trabajo

agricola (temprano en la mafiana y tarde).

Para asegurar receptividad y participacion genuina se consideraron aspectos culturales y
sociales como presentacion en vestimenta adecuada para el entorno rural, uso de lenguaje
técnico apropiado sin ser condescendiente, respeto por horarios de trabajo y actividades
agricolas, y ofrecimiento de retroalimentacion sobre resultados generales a las

comunidades participantes.

Esta metodologia presencial resulté fundamental para obtener informacion confiable y
representativa del mercado objetivo de Ecuasemillas, proporcionando la base empirica
necesaria para el desarrollo de las estrategias de marketing propuestas en este plan

estratégico.
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Preguntas desarrolladas:

1. Reconozco facilmente la marca Ecuasemillas cuando la veo en el mercado o en
puntos de venta de semillas.

Tabla 1. Reconozco facilmente la marca Ecuasemillas cuando la veo en el mercado o en
puntos de venta de semillas.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 88 35.2%
De acuerdo 79 31.6%
Neutral 37 14.8%
En desacuerdo 29 11.6%
Totalmente en desacuerdo 17 6.8%
Total 250 100%

Grifico 1. Reconozco facilmente la marca Ecuasemillas cuando la veo en el mercado o en
puntos de venta de semillas.
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En relacion con la afirmacion “Reconozco facilmente la marca Ecuasemillas cuando la veo
en el mercado o en puntos de venta de semillas”, se observa que la mayoria de los
encuestados tiene una percepcion favorable hacia el reconocimiento de la marca.
Especificamente, el 35,2% de los participantes manifesto estar totalmente de acuerdo y un
31,6% indicd estar de acuerdo, lo que representa un 66,8% del total que reconoce
claramente la marca en los puntos de venta. Este hallazgo sugiere una alta visibilidad y
recordacion de marca, factores clave en la construccidon de posicionamiento comercial. Por
otro lado, un 14,8% se mantuvo neutral, lo que podria reflejar una exposicion limitada o

indiferencia hacia la presencia de la marca. En contraste, un 11,6% indicé estar en
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desacuerdo y un 6,8% totalmente en desacuerdo, lo que representa un 18,4% con bajo
reconocimiento, segmento que podria requerir refuerzo en estrategias de visibilidad y
marketing. En conjunto, estos resultados reflejan que, si bien la mayoria reconoce a
Ecuasemillas, aun existe un margen de mejora especialmente entre quienes no identifican

claramente la marca en el entorno comercial.

2. Considero que las semillas de Ecuasemillas ofrecen mejor calidad comparadas
con otras marcas disponibles en el mercado.

Tabla 2. Considero que las semillas de Ecuasemillas ofrecen mejor calidad comparadas con
otras marcas disponibles en el mercado.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 88 35.2%
De acuerdo 84 33.6%
Neutral 38 15.2%
En desacuerdo 21 8.4%
Totalmente en desacuerdo 19 7.6%
Total 250 100%

Grafico 2. Considero que las semillas de Ecuasemillas ofrecen mejor calidad comparadas con
otras marcas disponibles en el mercado.
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Ante la afirmacion “Considero que las semillas de Ecuasemillas ofrecen mejor calidad
comparadas con otras marcas disponibles en el mercado”, los resultados reflejan una

percepcion mayoritariamente positiva respecto a la calidad del producto. En conjunto, el
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35,2% de los encuestados se mostro totalmente de acuerdo y un 33,6% de acuerdo,
sumando un 68,8% del total que valora la calidad de las semillas de Ecuasemillas como
superior frente a otras marcas. Este nivel de aprobacion es un indicador relevante de
posicionamiento competitivo, especialmente en un mercado donde la diferenciacion por
calidad es fundamental para la fidelizacion del cliente. No obstante, un 15,2% se mantuvo
neutral, lo que podria asociarse a experiencias limitadas con otras marcas o a la falta de
informacion comparativa. Por otro lado, un 8,4% expreso estar en desacuerdo y un 7,6%
totalmente en desacuerdo, sumando un 16% de percepciones negativas que podrian
evidenciar oportunidades para mejorar la experiencia del usuario o reforzar la
comunicaciéon sobre atributos de calidad. En general, los resultados sugieren que
Ecuasemillas mantiene una ventaja competitiva en términos de calidad percibida, aunque

aun persiste una porcion del mercado con dudas o resistencia frente a esta percepcion.

3. Confio en Ecuasemillas como proveedor confiable para mis necesidades de
semillas de pasto.

Tabla 3. Confio en Ecuasemillas como proveedor confiable para mis necesidades de semillas
de pasto

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 87 34.8%
De acuerdo 98 39.2%
Neutral 33 13.2%
En desacuerdo 22 8.8%
Totalmente en desacuerdo 10 4.0%
Total 250 100%

Grifico 3. Confio en Ecuasemillas como proveedor confiable para mis necesidades de
semillas de pasto.
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Frente a la afirmacién “Confio en Ecuasemillas como proveedor confiable para mis
necesidades de semillas de pasto”, los resultados revelan un alto nivel de confianza por
parte de los encuestados. El 34,8% manifesto estar totalmente de acuerdo y el 39,2% de
acuerdo, lo que representa un 74% del total con una percepcion positiva sélida hacia la
marca. Este resultado refuerza la imagen de Ecuasemillas como un proveedor confiable
dentro del sector, elemento clave para la sostenibilidad de relaciones comerciales a largo
plazo. Un 13,2% de los participantes se mostro neutral, lo cual podria indicar indecision
o falta de experiencia directa, y abre una oportunidad para fortalecer la relacion con este
segmento. En contraste, un 8,8% se mostrd en desacuerdo y un 4% totalmente en
desacuerdo, lo que suma un 12,8% de percepciones negativas que, aunque minoritarias,
no deben ser desatendidas, ya que podrian reflejar experiencias puntuales de
insatisfaccion o debilidades en la comunicacion del respaldo y compromiso de la empresa.
En general, los datos evidencian una percepcion predominantemente positiva y

consolidada de confianza hacia Ecuasemillas como proveedor.

4. Ecuasemillas ofrece una buena relacion calidad-precio en sus productos
comparado con la competencia.

Tabla 4. Ecuasemillas ofrece una buena relacion calidad-precio en sus productos comparado
con la competencia.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 88 35.2%
De acuerdo 86 34.4%
Neutral 37 14.8%
En desacuerdo 26 10.4%
Totalmente en desacuerdo 13 5.2%
Total 250 100%
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Grifico 4. Ecuasemillas ofrece una buena relacion calidad-precio en sus productos
comparado con la competencia.
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Los resultados obtenidos frente a la afirmacion “Ecuasemillas ofrece una buena relacion
calidad-precio en sus productos comparado con la competencia” reflejan una percepcion
mayoritariamente favorable. El 35,2% de los encuestados indico estar totalmente de
acuerdo y el 34,4% de acuerdo, sumando un 69,6% con una valoracion positiva clara
sobre el equilibrio entre calidad y precio de los productos ofrecidos por la empresa. Este
alto porcentaje sugiere que Ecuasemillas ha logrado posicionarse competitivamente en el
mercado, destacando no solo por la calidad de sus productos, sino también por ofrecer
precios percibidos como justos. Un 14,8% expresd una postura neutral, lo que podria
interpretarse como desconocimiento del precio de la competencia o una experiencia
limitada de comparacion. Por otro lado, un 10,4% estuvo en desacuerdo y un 5,2%
totalmente en desacuerdo, sumando un 15,6% de opiniones desfavorables que, aunque no
predominantes, sefialan la necesidad de evaluar posibles brechas de percepcion en ciertos
segmentos del mercado. En conjunto, los resultados refuerzan una imagen positiva de

Ecuasemillas respecto a su propuesta de valor frente a la competencia.
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5. La asesoria técnica y el soporte que brinda Ecuasemillas me ayuda a tomar
mejores decisiones en mi produccion.

Tabla 5. La asesoria técnica y el soporte que brinda Ecuasemillas me ayuda a tomar mejores
decisiones en mi produccion.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 71 28.4%
De acuerdo 109 43.6%
Neutral 28 11.2%
En desacuerdo 29 11.6%
Totalmente en desacuerdo 13 5.2%
Total 250 100%

Grafico 5. La asesoria técnica y el soporte que brinda Ecuasemillas me ayuda a tomar
mejores decisiones en mi produccion.
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Los resultados relacionados con la afirmacién “La asesoria técnica y el soporte que brinda
Ecuasemillas me ayuda a tomar mejores decisiones en mi produccion” evidencian una
valoracion mayoritariamente positiva por parte de los encuestados. El 43,6% afirmo6 estar
de acuerdo y el 28,4% totalmente de acuerdo, lo que representa un 72% de respuestas
favorables. Esto sugiere que la mayoria de los clientes perciben que el acompafiamiento
técnico proporcionado por la empresa influye de forma significativa en sus decisiones
productivas, lo cual fortalece el vinculo entre la empresa y sus usuarios desde una

perspectiva de valor agregado mas alla del producto.
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6. Las semillas de Ecuasemillas estan bien adaptadas a las condiciones climaticas y
de suelo de mi region (Amazonia y Costa ecuatoriana)

Tabla 6. Las semillas de Ecuasemillas estan bien adaptadas a las condiciones climaticas y de
suelo de mi region.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 90 36.0%
De acuerdo 79 31.6%
Neutral 36 14.4%
En desacuerdo 26 10.4%
Totalmente en desacuerdo 19 7.6%
Total 250 100%

Griafico 6. Las semillas de Ecuasemillas estan bien adaptadas a las condiciones climaticas y
de suelo de mi region.
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Los resultados sobre la afirmacion “Las semillas de Ecuasemillas estdn bien adaptadas a las
condiciones climdticas y de suelo de mi regiéon” muestran una percepcion mayoritariamente
positiva por parte de los encuestados. El 31,6% se mostr6 de acuerdo y un 36,0% totalmente de
acuerdo, sumando un 67,6% de opiniones favorables, lo que indica que mas de dos tercios de
los productores consideran que las semillas comercializadas por Ecuasemillas se adecuan a sus
realidades agroclimaticas. Un 14,4% adopt6 una posicion neutral, lo cual podria reflejar falta
de experiencia directa, zonas con condiciones variables o dificultades para evaluar el

desempefio de las semillas en el corto plazo.
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7. Ecuasemillas me ofrece productos innovadores que puedo implementar
facilmente en mi finca.

Tabla 7. Ecuasemillas me ofrece productos innovadores que puedo implementar facilmente
en mi finca.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 78 31.2%
De acuerdo 91 36.4%
Neutral 41 16.4%
En desacuerdo 30 12.0%
Totalmente en desacuerdo 10 4.0%
Total 250 100%

Grifico 7. Ecuasemillas me ofrece productos innovadores que puedo implementar facilmente
en mi finca.
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Los resultados de la afirmacion “Ecuasemillas me ofrece productos innovadores que
puedo implementar facilmente en mi finca” reflejan una percepcion mayormente
favorable entre los encuestados. Un 36,4% indico estar de acuerdo y un 31,2% totalmente
de acuerdo, lo que representa un 67,6% de respuestas positivas. Esto sugiere que mas de
dos tercios de los productores reconocen que Ecuasemillas ofrece soluciones innovadoras
y de fécil aplicacion en el entorno agricola. Por otro lado, un 16,4% se posicion6 de forma
neutral, lo cual podria interpretarse como falta de conocimiento sobre la oferta de
productos innovadores, o bien una experiencia limitada en su uso practico. En contraste,
un 12% manifesto estar en desacuerdo y un 4% totalmente en desacuerdo, sumando un
16% de opiniones criticas, lo cual revela una oportunidad para reforzar la comunicacion

sobre los beneficios y la usabilidad de estos productos.
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8. Me gustaria recibir informacion técnica y promocional de Ecuasemillas a través
de medios digitales (WhatsApp, Facebook, sitio web).

Tabla 8. Me gustaria recibir informacion técnica y promocional de Ecuasemillas a través de
medios digitales (WhatsApp, Facebook, sitio web).

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 88 35.2%
De acuerdo 84 33.6%
Neutral 42 16.8%
En desacuerdo 28 11.2%
Totalmente en desacuerdo & 3.2%
Total 250 100%

Grafico 8. Me gustaria recibir informacion técnica y promocional de Ecuasemillas a través de
medios digitales (WhatsApp, Facebook, sitio web).
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Los resultados muestran una alta receptividad por parte de los encuestados hacia la
recepcion de informacion técnica y promocional de Ecuasemillas mediante medios
digitales como WhatsApp, Facebook o el sitio web. Un 33,6% indic6 estar de acuerdo y
un 35,2% totalmente de acuerdo, sumando un 68,8% de respuestas positivas. Esto
evidencia que existe un amplio interés en recibir contenido informativo por canales
digitales, lo cual representa una oportunidad clara para fortalecer la estrategia de
comunicacion digital de la empresa. Un 16,8% se mostro neutral, posiblemente por falta
de experiencia previa con estos medios o desconocimiento sobre los beneficios de recibir
dicha informacion. Solo un 11,2% se manifest6 en desacuerdo y un 3,2% totalmente en
desacuerdo, representando una minoria que quizés tenga preferencias por canales

tradicionales o enfrente barreras tecnologicas.

63



9. Esimportante para mi que las empresas proveedoras de semillas contribuyan al
desarrollo de las comunidades rurales.

Tabla 9. Es importante para mi que las empresas proveedoras de semillas contribuyan al
desarrollo de las comunidades rurales.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 87 34.8%
De acuerdo 92 36.8%
Neutral 41 16.4%
En desacuerdo 19 7.6%
Totalmente en desacuerdo 11 4.4%
Total 250 100%

Grafico 9. Es importante para mi que las empresas proveedoras de semillas contribuyan al
desarrollo de las comunidades rurales.
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Los resultados revelan que existe una valoracion significativa por parte de los encuestados
hacia el compromiso social de las empresas proveedoras de semillas. Un 36,8% afirmé
estar de acuerdo y un 34,8% totalmente de acuerdo con que es importante que estas
compaiias contribuyan al desarrollo de las comunidades rurales, sumando un 71,6% de
opiniones positivas. Esto refleja una clara expectativa por parte de los agricultores de que
las empresas no solo se enfoquen en el aspecto comercial, sino también en generar
impacto social en su entorno. El 16,4% que se mantuvo neutral podria representar una
parte de la poblacion que no ha tenido experiencias concretas en este dmbito o que no

percibe atin como estas acciones pueden beneficiarlos directamente.

10. Recomendaria Ecuasemillas a otros productores ganaderos de mi region.
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Tabla 10. Recomendaria Ecuasemillas a otros productores ganaderos de mi region.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 89 35.6%
De acuerdo 83 33.2%
Neutral 43 17.2%
En desacuerdo 24 9.6%
Totalmente en desacuerdo 11 4.4%
Total 250 100%

Grifico 10. Recomendaria Ecuasemillas a otros productores ganaderos de mi region.
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Los resultados muestran una percepcion mayormente favorable hacia Ecuasemillas, ya
que el 33,2% de los encuestados indico estar de acuerdo y el 35,6% totalmente de acuerdo
con recomendarla a otros productores ganaderos de su region, lo que representa un 68,8%
de respaldo positivo. Esta tendencia sugiere que la mayoria de los usuarios han tenido
experiencias satisfactorias con la empresa, lo que genera confianza y disposicion para
recomendarla en su entorno productivo. El 17,2% de respuestas neutrales puede
interpretarse como una muestra de usuarios que atin no han consolidado una opinion clara,
posiblemente por falta de experiencia directa o reciente con la empresa. Por otro lado, un
9,6% esta en desacuerdo y un 4,4% totalmente en desacuerdo, lo cual representa una

minoria critica que podria reflejar situaciones puntuales de insatisfaccion.
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11. Tamaiio de su finca (Hectareas)

Tabla 11. Tamano de su finca (Hectareas)

Respuesta  Frecuencia Porcentaje

<=20,00 204 31.2%
20,01 - 146,67 12 36.4%
146,68 - 273,33 23 16.4%
273,34 11 12.0%
Total 250 100%

Grifico 11. Tamafio de su finca (Hectareas)
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Los resultados referentes al tamafio de finca indican que la gran mayoria de los
productores encuestados, un 81,6%, operan en explotaciones de hasta 20 hectareas, lo que
sugiere una alta concentracion de pequefios productores dentro del mercado objetivo. Esta
prevalencia tiene implicaciones importantes para la estrategia comercial y técnica de
Ecuasemillas, dado que este segmento suele priorizar aspectos como el precio y la
asesoria técnica basica. Un 4,8% de los encuestados posee fincas entre 20,01 y 146,67
hectareas, mientras que el 9,2% tiene extensiones entre 146,68 y 273,33 hectareas,
segmentos que representan a productores medianos y grandes, respectivamente, y que
suelen balancear calidad y tecnologia en sus decisiones de compra. Finalmente, un 4,4%

corresponde a fincas mayores a 273,34 hectareas, que aunque son una minoria, concentran
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un volumen relevante de compra y demandan servicios técnicos avanzados. En conjunto,
estos datos permiten segmentar al mercado con base en la escala productiva, facilitando
la personalizacion de ofertas y servicios segun las caracteristicas y necesidades de cada

grupo.
12. Region

Tabla 12. Region

Region Frecuencia Porcentaje

Costa 150 60.0%
Oriente 100 40.0%
Sierra 0 0.0%
Total 250 100%

Grafico 12. Region
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Los resultados muestran que la mayoria de los productores encuestados pertenecen a la
region Costa, representando el 54,4% del total, lo que indica una alta concentracion de
actividad ganadera o de uso de productos de Ecuasemillas en esta zona. La Sierra

constituye el segundo grupo con un 26,8%, mientras que el Oriente representa el 18,8%.

67



Esta distribucion regional sugiere que las estrategias comerciales, logisticas y de
acompafiamiento técnico de la empresa deben priorizar inicialmente a la region Costa, sin
descuidar las necesidades especificas de las otras dos regiones, que aunque menos
representativas en numero, podrian presentar oportunidades diferenciadas por

condiciones agroecologicas, tipo de productor o necesidades especificas de insumos.

13. Tipo de productor

Tabla 13. Tipo de productor.

Region Frecuencia Porcentaje
Grande (+100 ha) 150 60.0%
Mediano (21-100 ha) 100 40.0%
Sierra_(Pequefio (5-20) 0 0.0%
Total 250 100%

Grifico 13. Tipo de productor.
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Los datos revelan que la mayoria de los encuestados son pequefios productores, con un
44,8% del total, seguidos por los medianos productores (35,2%) y, en menor proporcion,
los grandes productores (20%). Esta distribucion evidencia que el mercado de
Ecuasemillas estd compuesto en su mayoria por unidades productivas de menor escala, lo

cual sugiere que las estrategias de comercializacion, capacitacion y soporte técnico
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deberian estar adaptadas a las necesidades, limitaciones y capacidades de los pequefos y

medianos productores.

Ademas, esto puede indicar una oportunidad para fortalecer alianzas con este segmento,
que podria ser mas sensible a factores como el financiamiento, asesoria técnica o

facilidades logisticas.

ENTREVISTA A EDWIN URQUIZO - COFUNDADOR DE ECUASEMILLAS

Proyecto de Titulacion: Plan de marketing estratégico para impulsar la identidad
de marca y el posicionamiento de Ecuasemillas

Entrevistadora: Milena Coloma Vargas

Fecha de la entrevista: 14/06/2025

Duracion aproximada: 10 — 15 minutos

Bloque 1: Inicios, vision y evolucion de la empresa

La entrevista con Edwin Urquizo, cofundador de Ecuasemillas, revela una empresa que
nacio en 2022 como respuesta a una necesidad identificada en el mercado agricola
ecuatoriano. Junto a su socio Cristian Coloma, Urquizo detectdé que los pequefios y
medianos productores de las regiones Costa y Amazonia enfrentaban serias dificultades
para acceder a semillas de calidad, dependiendo frecuentemente de distribuidores
informales sin respaldo técnico ni garantias de rendimiento. Esta problematica motivo
la creacion de una empresa con enfoque mas profesional y orientacion hacia el servicio

integral.

Ecuasemillas desarroll6 un modelo de negocio basado en la importacion de semillas
desde Brasil, cumpliendo rigurosamente todos los requisitos sanitarios y regulatorios.
Desde sus inicios, la empresa adopté un enfoque “artesanal” con ventas directas y
contacto personal, pero estableciendo como diferenciador clave el servicio técnico
especializado. Este servicio incluye visitas a campo, recomendaciones personalizadas,
seguimiento postventa y asesoria continua, elementos que han permitido fidelizar

clientes rapidamente a pesar de la limitada capacidad de difusion de marca.
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La empresa opera actualmente en cuatro provincias estratégicas: Manabi, Esmeraldas,
Sucumbios y Orellana, donde ha logrado establecer relaciones so6lidas con consejos
provinciales, técnicos agricolas y asociaciones de productores. El modelo comercial se
caracteriza por ser mas relacional que masivo, priorizando la cercania y el conocimiento
especifico de las condiciones locales. Esta presencia territorial limitada, aunque genera
reconocimiento en las zonas de operacion, también representa una restriccion para el

crecimiento a escala nacional.

Uno de los hallazgos mas significativos de la entrevista es el reconocimiento explicito
por parte del cofundador sobre las deficiencias en construccion de marca y
comunicacion. Urquizo admite que, aunque en las zonas donde operan la marca
Ecuasemillas es sindnimo de respaldo técnico y confianza, fuera de estos espacios la
empresa permanece practicamente desconocida. La ausencia total de presencia digital
(pagina web, redes sociales activas) limita severamente la capacidad de crecimiento y

posicionamiento competitivo.

Los clientes de Ecuasemillas valoran principalmente cinco aspectos: la disponibilidad
garantizada de inventario, el acompafiamiento técnico integral, la flexibilidad en
métodos de pago, la entrega oportuna, y la formalidad en aspectos legales y
fitosanitarios. Esta propuesta de valor se fundamenta en la proximidad al cliente,
contrastando favorablemente con la oferta estandarizada de multinacionales y el enfoque
unicamente comercial de muchos competidores locales. La empresa ha logrado

posicionarse como un aliado técnico mas que como un simple proveedor de insumos.

El entorno competitivo incluye empresas consolidadas como Novagro, Agrosar y
Ecuakimica, que poseen ventajas en trayectoria, infraestructura y marketing digital.
También enfrentan competencia de distribuidores informales que compiten
exclusivamente por precio, aunque sin cumplir normativas. Ecuasemillas se diferencia
por su cercania, capacidad técnica accesible, garantia de calidad y legalidad, relaciones
con proveedores internacionales confiables, y un equilibrio entre formalidad y

flexibilidad que resuena con las necesidades del mercado objetivo.

La estrategia de comunicacion actual depende casi exclusivamente del contacto

personal: recomendaciones, ferias agricolas, visitas a campo y marketing boca a boca.
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Esta dependencia refleja tanto la cultura del sector agricola como las limitaciones
presupuestarias de la empresa. Urquizo reconoce que la ausencia de estrategia digital
constituye una debilidad critica, explicando que las prioridades operativas (procesos de
importacion, permisos, aforo, inspecciones, bodegaje) han absorbido la mayoria de

recursos, relegando las inversiones en comunicacion y construccion de marca.

A pesar de las limitaciones actuales, la direccion de Ecuasemillas tiene clara conciencia
sobre la necesidad de desarrollar capacidades digitales. Los planes incluyen
implementar una pagina web profesional con informacion técnica completa, formularios
de contacto y catdlogo de productos, seguido por la activacion de redes sociales con
contenido educativo y util para agricultores. La vision es crear una presencia digital que
eduque y conecte, no solo promocione, diferenciandose de competidores con enfoques

puramente comerciales.

Para los proximos tres afios, Ecuasemillas aspira a posicionarse como marca nacional
con presencia técnica en al menos ocho provincias, canales digitales funcionando
efectivamente, y un portafolio ampliado de productos. Los planes de diversificacion
incluyen servicios complementarios como analisis de suelo, seguimiento satelital y
asesoria en pastoreo sostenible, manteniendo el enfoque de soluciones integrales que

caracteriza a la empresa.

Las prioridades estratégicas identificadas incluyen, en orden de importancia: mejorar la
comunicacion y presencia digital como factor habilitador del crecimiento; fortalecer
relaciones con distribuidores y técnicos agricolas para ampliar el alcance; formar
alianzas estratégicas con universidades y centros de innovacion agricola para acceder a
conocimiento especializado; y profesionalizar areas operativas sin perder la esencia

cercana y técnica que constituye el diferenciador principal de la empresa.

La entrevista revela una actitud proactiva hacia la colaboracion académica y el
aprendizaje externo. Urquizo expreso disposicion total para participar en programas de
vinculacion académica y capacitacion externa, reconociendo que las universidades
pueden aportar significativamente en areas como marketing digital, comunicacion
estratégica y analisis de mercado. Esta apertura representa una oportunidad para

implementar las estrategias propuestas en el plan de marketing.
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Como mensaje final para emprendedores del sector, Urquizo enfatiza tres elementos
fundamentales: comenzar con propdsito claro reconociendo que el éxito trasciende la
venta de productos para enfocarse en resolver necesidades reales; mantener paciencia y
constancia reconociendo que el sector agricola requiere tiempo y persistencia; y buscar
diferenciacion a través de calidad, atencion y profesionalismo como factores criticos de

éxito en un mercado competitivo.

La entrevista confirma varios hallazgos del diagndstico situacional previamente
realizado, particularmente las fortalezas en propoésito social, capacidad técnica y
relaciones territoriales, asi como las debilidades criticas en presencia digital y
diferenciacion competitiva. La perspectiva del cofundador valida la viabilidad de las
estrategias propuestas en el plan de marketing, especialmente aquellas relacionadas con
desarrollo de identidad de marca, implementacion de marketing digital, y construccion
de ventajas competitivas sostenibles basadas en la innovacidon accesible y el
compromiso social. La disposicion manifiesta para colaborar y aprender constituye un
factor habilitador importante para la implementacion exitosa del plan estratégico

propuesto.
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CAPITULO 111
PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO

3.1 definicion de la Estrategia Corporativa

3.1.1 Mision Propuesta

La mision corporativa de Ecuasemillas debe reflejar su propdsito fundamental y su
contribucion unica al desarrollo agricola ecuatoriano. Basandose en el andlisis situacional
previo y las mejores practicas en formulacion de misiones organizacionales, se propone
la siguiente declaracion: “Contribuir al desarrollo sostenible de la agricultura ecuatoriana
mediante la provision de semillas de alta calidad, soluciones técnicas especializadas y
servicios integrales que potencien la productividad y rentabilidad de los productores
agricolas, con especial enfoque en las regiones Costa y Amazonia, promoviendo practicas

responsables y el fortalecimiento de las comunidades rurales.”

Esta mision incorpora los elementos fundamentales identificados por Kotler et al. (2021):
define el mercado servido (productores agricolas de Costa y Amazonia), especifica la
oferta de valor (semillas de calidad y servicios integrales), articula la diferenciacion
competitiva (enfoque regional y desarrollo sostenible), y establece el compromiso social
(fortalecimiento de comunidades rurales). La formulacion propuesta alinea la mision con
las fortalezas identificadas en el andlisis FODA, particularmente el proposito social
claramente definido y la capacidad de asesoria técnica especializada. Ademas, responde
a las oportunidades del entorno como las tendencias de agricultura sostenible y el

potencial de los mercados geograficos especificos (Aaker & Joachimsthaler, 2019).

3.1.2 Vision Propuesta

La vision organizacional debe articular las aspiraciones de largo plazo de Ecuasemillas y
proporcionar direccidon estratégica para su crecimiento. Considerando el horizonte
temporal tipico de 5-7 afios para declaraciones visionarias, se propone: “Ser reconocida
para 2030 como la empresa lider en soluciones agricolas integrales en las regiones Costa
y Amazonia del Ecuador, distinguida por su innovacion accesible, compromiso con la
sostenibilidad, y contribucion excepcional al desarrollo de las comunidades rurales,

expandiendo gradualmente nuestra presencia a nivel nacional.”
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Esta vision establece objetivos especificos y medibles: liderazgo regional (Costa y
Amazonia), horizonte temporal definido (2030), diferenciacién clara (innovacion
accesible y sostenibilidad), y aspiracion de crecimiento (expansion nacional). La
formulacion sigue las recomendaciones de Collins y Porras (2019) para visiones
efectivas: inspiradora, clara, orientada al futuro, y alineada con los valores

organizacionales.

3.1.3 Valores Corporativos

Los valores corporativos constituyen los principios fundamentales que guian las
decisiones y comportamientos organizacionales. Basandose en el andlisis de la cultura
organizacional actual y las expectativas del mercado objetivo, se proponen los siguientes

valores centrales.

El valor de Calidad representa el compromiso inquebrantable con la excelencia en todos
los productos y servicios de la empresa, garantizando que cada semilla y cada
recomendacion técnica contribuya efectivamente al éxito de los clientes. Este valor
responde a la expectativa fundamental de los productores agricolas de obtener resultados

consistentes y predecibles (Porter, 2022).

La Confianza implica la construccion de relaciones duraderas basadas en la transparencia,
el cumplimiento de compromisos, y la demostracion consistente de competencia técnica.
La confianza es especialmente critica en el sector agricola donde las decisiones de compra

tienen consecuencias economicas significativas (Best, 2021).

La Innovacion Accesible representa el desarrollo y adaptacion de soluciones tecnoldgicas
avanzadas que sean comprensibles, implementables y econdmicamente viables para
productores de diferentes escalas. Este valor diferencia a Ecuasemillas de competidores
que ofrecen tecnologias complejas o inaccesibles para el mercado local (Lambin et al.,

2019).

La Sostenibilidad promueve practicas agricolas que preserven los recursos naturales,

mejoren la salud del suelo, y contribuyan a la mitigacion del cambio climatico,
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asegurando la viabilidad de la agricultura para futuras generaciones (Organizacion de las

Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura, 2022).

El Compromiso Social implica la contribucion activa al desarrollo econdmico y social de
las comunidades rurales mediante la generacion de empleo, transferencia de
conocimiento, y apoyo a iniciativas de desarrollo local (Ministerio de Agricultura y

Ganaderia, 2023).

3.2 Objetivos Estratégicos de Marketing
3.2.1 Objetivos de Crecimiento

Los objetivos de crecimiento deben ser especificos, medibles, alcanzables, relevantes y
limitados en tiempo (metodologia SMART). Basandose en el andlisis del mercado y las
capacidades actuales de Ecuasemillas, se establecen los siguientes objetivos de

crecimiento para el periodo 2024-2027.

El objetivo de participacion de mercado busca incrementar la participacion de
Ecuasemillas en el segmento de semillas de pasto del 2.5% actual al 8% para diciembre
de 2027, mediante expansion geografica y fortalecimiento de la presencia en mercados
actuales. Este objetivo es ambicioso pero alcanzable considerando el crecimiento
proyectado del mercado del 4.5% anual y la implementacion de estrategias de marketing

efectivas (Asociacion Ecuatoriana de Semillas, 2023).

El objetivo de expansion geografica establece la meta de establecer presencia comercial
efectiva en al menos 6 provincias adicionales para diciembre de 2026, priorizando
provincias de la Sierra con potencial ganadero significativo como Cotopaxi, Tungurahua,
Chimborazo, Bolivar, Cafiar y Azuay. Esta expansion debe generar al menos el 25% de

las ventas totales para 2027.

3.2.2 Objetivos de Posicionamiento

El objetivo de reconocimiento de marca establece la meta de alcanzar un 40% de
reconocimiento espontaneo de la marca Ecuasemillas entre productores ganaderos de las

regiones objetivo para diciembre de 2026, medido através de estudios de mercado
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bianuales. Actualmente el reconocimiento espontdneo se estima en menos del 8% (Keller,

2020).

El objetivo de asociacion de marca busca lograr que el 60% de los productores target
asocien espontaneamente a Ecuasemillas con los atributos “calidad”, “confianza” y
“asesoria técnica” para diciembre de 2027, estableciendo una diferenciacion clara frente

a competidores enfocados unicamente en precio.

El objetivo de preferencia de marca propone posicionar a Ecuasemillas entre las tres
marcas de preferencia para el 30% de los productores ganaderos en las regiones de

operacion para diciembre de 2027, incrementando desde el estimado actual del 5%.

3.2.3 Objetivos de Satisfaccion y Lealtad

El objetivo de satisfaccion del cliente establece mantener un indice de satisfaccion del
cliente superior al 85% durante todo el periodo estratégico, medido por medio de
encuestas semestrales que evalten calidad del producto, servicio técnico, disponibilidad

y relacion calidad-precio.

El objetivo de retencion de clientes busca alcanzar una tasa de retencion de clientes del
75% para 2027, incrementando desde el estimado actual del 60%. La retencion se medira
como el porcentaje de clientes que realizan compras en periodos consecutivos de 18

mesces.

El objetivo de recomendaciéon propone lograr que el 70% de los clientes actuales
recomienden activamente a Ecuasemillas a otros productores para 2027, medido través

del Net Promoter Score (NPS) y seguimiento de referencias efectivas.

3.3 Segmentacion Y Targeting

3.3.1 Segmentacion del Mercado

La segmentacion del mercado de semillas debe considerar multiples variables que
influyen en el comportamiento de compra y las necesidades especificas de los productores

agricolas. Basandose en el andlisis del comportamiento del consumidor agricola
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ecuatoriano, se propone una segmentacion multidimensional que considera caracteristicas

geograficas, demograficas y psicograficas.

La segmentacion geografica constituye la primera dimensién y considera las
caracteristicas geograficas y climaticas que determinan los tipos de cultivos y las
condiciones de produccion. La region Costa incluye productores de las provincias de
Manabi, Esmeraldas, Los Rios, Guayas, Santa Elena y El Oro, caracterizada por clima
tropical, predominio de ganaderia extensiva, y productores con mayor acceso a mercados
y servicios técnicos. La region Amazonia comprende productores de Sucumbios,
Orellana, Pastaza, Morona Santiago, Zamora Chinchipe y Napo, presentando clima
tropical himedo, ganaderia en expansion, y mayor necesidad de semillas adaptadas a
condiciones especificas de suelo y humedad. La region Sierra representa un mercado
potencial para expansion futura, incluyendo provincias como Cotopaxi, Tungurahua,
Chimborazo, y Azuay, caracterizada por altitud variable, clima templado, y sistemas

productivos mas intensivos.

La segmentacion por tamafio de explotacion considera la escala de produccion y sus
implicaciones para el comportamiento de compra. Los productores pequenos (5-20
hectéareas) representan aproximadamente el 45% del mercado objetivo, toman decisiones
basadas principalmente en precio, requieren financiamiento, y valoran la asesoria técnica
basica. Los productores medianos (21-100 hectareas) constituyen el 35% del mercado
objetivo, balancean precio y calidad en sus decisiones, tienen mayor capacidad de
adopcion tecnologica, y requieren servicios técnicos especializados. Los productores
grandes (mas de 100 hectareas) representan el 20% del mercado, pero concentran mayor
volumen de compras, priorizan calidad y rentabilidad, adoptan innovaciones rapidamente,

y demandan servicios técnicos avanzados.

La segmentacion psicografica considera actitudes, valores y estilos de vida que influyen
en las decisiones de compra. Los innovadores tempranos son productores que adoptan
nuevas tecnologias rapidamente, buscan informacion activamente, y estan dispuestos a
pagar precios premium por innovaciones comprobadas. La mayoria temprana incluye
productores que adoptan innovaciones después de ver resultados en otros, valoran la

evidencia y las recomendaciones, y buscan balance entre riesgo y beneficio. La mayoria
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tardia comprende productores mas conservadores que adoptan tecnologias solo después

de amplia validacion, son sensibles al precio, y requieren mayor soporte técnico.

3.3.2 Evaluacion de Segmentos

La evaluacion de segmentos utiliza criterios de atractivo y competitividad para priorizar
los esfuerzos de marketing. Segun Wedel y Kamakura (2020), los criterios fundamentales
incluyen tamafio del segmento, crecimiento potencial, rentabilidad esperada,

accesibilidad del mercado, y nivel de competencia existente.

3.3.3 Seleccion de Mercados Objetivo

Basandose en la evaluacion de segmentos y considerando las capacidades actuales de
Ecuasemillas, se seleccionan los siguientes mercados objetivo prioritarios para enfocar

los esfuerzos de marketing y ventas durante el periodo estratégico.

El target primario corresponde a productores medianos de la Costa (21-100 hectareas),
que presenta la mayor puntuacion total (41) y alinea mejor con las fortalezas actuales de
Ecuasemillas. Este segmento incluye aproximadamente 2,800 productores con un
volumen promedio de compra de 8-15 sacos por ciclo, frecuencia de compra cada 2-3
afos, criterios de decision que balancean precio-calidad y disponibilidad de asesoria
técnica, y preferencia por canales como distribuidores especializados y contacto directo.
El target secundario comprende productores medianos de la Amazonia (21-100
hectareas), segundo segmento prioritario (39 puntos) con alto potencial de crecimiento.
Este segmento incluye aproximadamente 1,200 productores con volumen promedio de
compra de 10-18 sacos por ciclo, frecuencia de compra cada 2-3 afios, criterios de decision
enfocados en adaptacion local y resistencia a condiciones humedas, y preferencia por

distribuidores locales y recomendaciones de técnicos.

El target terciario incluye productores pequefios de la Costa (5-20 hectareas), segmento
de volumen significativo para crecimiento futuro. Este segmento comprende
aproximadamente 4,500 productores con volumen promedio de compra de 3-6 sacos por

ciclo, frecuencia de compra cada 3-4 afios, criterios de decision basados en precio,
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financiamiento y confianza en el proveedor, y preferencia por distribuidores locales y

cooperativas.

3.4 Posicionamiento Estratégico

3.4.1 Analisis de Posicionamiento Competitivo

El analisis de posicionamiento competitivo requiere identificar las percepciones actuales
de las marcas en la mente de los consumidores y las dimensiones mas relevantes para sus
decisiones de compra. Segiin Trout y Rivkin (2019), las dimensiones criticas en el
mercado de semillas incluyen calidad del producto, precio, servicio técnico,
disponibilidad, y confianza en la marca.

El mapa perceptual del mercado de semillas utiliza dos dimensiones principales
identificadas através del andlisis de consumidor. El eje horizontal representa el precio
(desde bajo hasta alto), mientras el eje vertical representa la calidad y tecnologia (desde
basica hasta avanzada). Esta combinacion permite visualizar el posicionamiento actual de

los competidores principales y identificar espacios competitivos disponibles.

El posicionamiento actual de competidores muestra que Pioneer y Syngenta ocupan el
cuadrante de alta calidad/tecnologia con precio alto, dirigiéndose principalmente a
productores grandes y empresariales. Novagro y Maquisemillas se posicionan en calidad
media con precio medio-bajo, compitiendo principalmente en el segmento de productores
medianos. Sursemillas ocupa el espacio de calidad basica con precio bajo, enfocandose
en productores sensibles al precio. Ecuasemillas actualmente no tiene una posicion
claramente definida en el mapa perceptual, lo que representa tanto una debilidad como

una oportunidad para establecer un posicionamiento distintivo.

3.4.2 Estrategia de Posicionamiento Propuesta

Basandose en el andlisis competitivo y las fortalezas de Ecuasemillas, se propone una
estrategia de posicionamiento que busque ocupar un espacio competitivo diferenciado y

defendible en el mercado ecuatoriano de semillas.

El posicionamiento central propuesto es “Innovacion Confiable para el Productor

Ecuatoriano”, estrategia que busca ocupar el espacio competitivo caracterizado por
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calidad superior accesible, adaptacion local, y servicio integral. Esta posicion representa
la combinacion de productos de alta calidad con precios competitivos, soluciones
especificamente desarrolladas para condiciones ecuatorianas, y la integracion de

productos con servicios técnicos especializados.

Los elementos diferenciadores del posicionamiento incluyen la credibilidad técnica local,
que a diferencia de las multinacionales, permite a Ecuasemillas entender profundamente
las condiciones especificas de Ecuador y ofrecer recomendaciones mas precisas y
contextualizadas (Porter, 2022). La innovacion accesible contrasta con competidores que
ofrecen tecnologias complejas 0 muy costosas, proporcionando soluciones innovadoras
que son comprensibles y econdmicamente viables para productores locales. FEl
compromiso social representa un enfoque unico en el desarrollo integral de las
comunidades rurales, mas alld de la venta de productos, generando una conexion

emocional diferenciada con los productores.

3.4.3 Declaracion de Posicionamiento

La declaracion de posicionamiento articula de manera especifica y concisa la estrategia
propuesta: ‘“Para productores ganaderos de mediana escala en las regiones Costa y
Amazonia de Ecuador que buscan mejorar su productividad de manera sostenible,
Ecuasemillas es la empresa de semillas especializadas que ofrece innovacion confiable y
asesoria técnica integral, porque combinamos tecnologia avanzada con profundo
conocimiento local y compromiso genuino con el desarrollo de las comunidades rurales,
a diferencia de las multinacionales con soluciones estandarizadas o los competidores

locales enfocados inicamente en precio.”

Esta declaracion sigue la estructura recomendada por Kotler et al. (2021) que incluye la
definicion del target especifico (productores ganaderos de mediana escala), la
identificacion de la necesidad (mejorar productividad sostenible), la categoria de producto
(semillas especializadas), la diferenciacion unica (innovacion confiable con asesoria
integral), y la razon de credibilidad (combinacion de tecnologia, conocimiento local y

compromiso social).

80



3.5 Desarrollo de 1a Identidad De Marca
3.5.1 Arquitectura de Marca

La arquitectura de marca define la estructura organizacional de los elementos de marca y
sus relaciones dentro del portafolio de productos y servicios. Para Ecuasemillas se
propone una arquitectura de marca Unica (monolitica) donde una sola marca corporativa

engloba todos los productos y servicios (Aaker & Joachimsthaler, 2019).

La justificacion de la arquitectura monolitica se basa en varios factores estratégicos. La
eficiencia en comunicacidon permite concentrar todos los esfuerzos de marketing en una
sola marca, maximizando el impacto con recursos limitados. La simplicidad para el
mercado facilita el reconocimiento y recordacion en un mercado donde los productores
prefieren proveedores conocidos y confiables. La construccion de credibilidad permite
transferir la reputacion y confianza entre diferentes lineas de productos. Las economias
de escala reducen costos de desarrollo de marca y comunicacion. La estructura propuesta
incluye la marca principal Ecuasemillas con el descriptor corporativo “Innovacion
Confiable para el Agro Ecuatoriano”. Las submarcas de producto comprenden
Ecuasemillas Pro para la linea premium, Ecuasemillas Tradicional para la linea estandar,
y Ecuasemillas Servicios para la asesoria técnica. Esta estructura permite flexibilidad

operativa manteniendo coherencia de marca.

3.5.2 Personalidad de Marca

La personalidad de marca representa los rasgos de caracter humano asociados con la
marca. Basandose en el modelo de Aaker (2019), se propone una personalidad

multidimensional para Ecuasemillas que refleje sus valores y posicionamiento estratégico.

La dimension principal de Competencia incluye los atributos de confiable, que implica
cumplir consistentemente con promesas y compromisos; inteligente, que demuestra
conocimiento técnico profundo y actualizado; y exitosa, que genera resultados
comprobables para los clientes. Esta dimension refuerza la credibilidad técnica y

profesional de la marca.
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3.5.3

Con el objetivo de crear mayor visibilidad se plantea una estructura que facilite la
diferenciacion de su linea de producto, por un lado, se propone la segmentacion de dos
sub marcas que permita la diferenciacion en la propuesta comercial de acuerdo al nivel

de tecnificacion y necesidades del cliente: Ecuasemillas premium y Tradicional.

Con el objetivo de crear mayor visibilidad se plantea una estructura con dos sub marcas:
Ecuasemillas Pro y Ecuasemillas Tradicional. La linea Pro se enfoca hacia productores
tecnificados y agroindustrias, ofreciendo semillas de tultima generacion con precio
premium del 15-20% justificado por rendimientos superiores y soporte técnico avanzado.
Ecuasemillas Tradicional se orienta hacia pequefios y medianos productores, ofreciendo
variedades comprobadas localmente con precios competitivos que incluyen asesoria
basica. Esta diferenciacion permite atender eficientemente ambos segmentos sin
canibalizacion, capturando tanto el mercado premium como el masivo, fortaleciendo la
identidad de marca al demostrar comprension de la diversidad del mercado agricola

ecuatoriano.

La dimension secundaria de Sinceridad comprende los atributos de honesta, caracterizada
por transparencia en comunicaciones y recomendaciones técnicas; auténtica,
genuinamente comprometida con el desarrollo rural; y cercana, accesible y comprensible
para productores de diferentes niveles. Esta dimension fortalece la conexion emocional

con los clientes.

La dimension terciaria de Robustez incluye los atributos de resistente, capaz de adaptarse
a condiciones y desafios variables; y practica, enfocada en soluciones reales y aplicables.
Esta dimension refuerza la adaptabilidad y utilidad de la marca en el contexto agricola

ecuatoriano.

Valores de Marca y Propuesta de Valor

Los valores centrales de marca constituyen los principios fundamentales que guian todas
las interacciones y comunicaciones de Ecuasemillas con sus stakeholders. El valor de
Calidad Comprobada garantiza que cada producto ha sido validado en condiciones reales
de campo, asegurando resultados consistentes y predecibles para los productores. La

Innovacién Responsable implica el desarrollo y adaptacion de tecnologias que sean
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3.5.4

econdmicamente viables y ambientalmente sostenibles para el contexto ecuatoriano. El
Compromiso Auténtico representa una relacion genuina de largo plazo con productores y

comunidades, mas alla de transacciones comerciales puntuales.

La propuesta de valor Unica articula de manera integral los beneficios que Ecuasemillas
ofrece a sus clientes objetivo: “Ecuasemillas ofrece a productores ganaderos semillas
innovadoras y confiables, especificamente adaptadas al contexto ecuatoriano,
acompanadas de asesoria técnica integral y respaldo continuo, para lograr mejores
cosechas y rentabilidad sostenible, con el compromiso genuino de contribuir al desarrollo

de las comunidades rurales.”

Esta propuesta integra beneficios funcionales como calidad y adaptacion, beneficios
emocionales como confianza y respaldo, y beneficios simbolicos como compromiso
social. La combinacion de estos elementos genera una propuesta de valor diferenciada

que resuena con las necesidades y valores de los productores ecuatorianos.

Elementos de Identidad Visual

El desarrollo de elementos visuales debe reflejar los valores y personalidad de marca
establecidos en la estrategia. El concepto del logotipo y simbolo debe combinar elementos
naturales como semilla y planta con elementos de modernidad y tecnologia, transmitiendo

la dualidad entre tradicion agricola e innovacion accesible.

Los colores primarios propuestos incluyen verde para representar naturaleza y
crecimiento, azul para transmitir confianza y tecnologia, y dorado para comunicar calidad
y prosperidad. Esta paleta cromdtica genera asociaciones positivas relevantes para el
sector agricola y diferencia visualmente a Ecuasemillas de competidores que utilizan

esquemas mas conservadores.
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Figura 5 Logotipo Principal empresa Ecuasemillas S.A

La tipografia debe ser sans-serif moderna pero legible, transmitiendo profesionalismo y
accesibilidad simultaneamente. Las aplicaciones de marca incluyen envases de producto
con disefio limpio y profesional que contenga informacion técnica clara, material de
comunicaciéon como folletos, presentaciones y uniformes que refuercen la identidad, y
presencia digital en sitio web, redes sociales y plataformas digitales con identidad

consistente en todos los puntos de contacto.

3.6 Estrategias de Marketing Mix
3.6.1 Estrategia de Producto

La estrategia de producto debe equilibrar las necesidades identificadas del mercado con
las capacidades actuales y futuras de Ecuasemillas. Se propone una estrategia de
especializacion enfocada con diversificacion limitada que permita fortalecer la posicion

en el segmento core mientras explora oportunidades adyacentes de crecimiento.
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3.6.2

La linea de productos principal comprende semillas de pasto con dos categorias
diferenciadas. Ecuasemillas Pro constituye la linea premium con variedades hibridas de
ultima generacion que ofrecen caracteristicas superiores de rendimiento, resistencia y
adaptabilidad. Esta linea se dirige a productores medianos y grandes que priorizan calidad
y rentabilidad, diferenciandose por mayor rendimiento por hectéarea, resistencia a plagas
y enfermedades, y adaptacion a condiciones especificas. El precio establece un premium

del 15-20% sobre competidores directos, justificado por los beneficios superiores.

Ecuasemillas Tradicional representa la linea estandar con variedades mejoradas
comprobadas que ofrecen excelente relacion calidad-precio. Esta linea se enfoca en
productores pequefios y medianos sensibles al precio, diferenciandose por calidad
consistente, disponibilidad garantizada y servicio técnico incluido. El precio se mantiene

competitivo con lideres del mercado mientras incluye servicios de valor agregado.

Los servicios complementarios incluyen Ecuasemillas Servicios Técnicos, que
comprende analisis de suelo con evaluacion completa de condiciones del terreno, disefio
de programa de siembra con recomendaciones especificas por finca, monitoreo y
seguimiento mediante visitas técnicas durante el ciclo productivo, y capacitacion através

de talleres grupales e individuales sobre mejores practicas.

El desarrollo de productos futuros considera semillas orgénicas certificadas para el
mercado premium en crecimiento, mezclas especializadas para condiciones especificas,
y suplementos nutricionales como productos complementarios para ganaderia. Esta
expansion gradual permite diversificar la oferta sin diluir el enfoque principal en semillas

de pasto.

Estrategia de Precio

La estrategia de precios debe reflejar el posicionamiento de “innovacidon confiable” y
considerar la sensibilidad al precio de los diferentes segmentos objetivo. Se propone una
estrategia principal de precio basado en valor que capture apropiadamente los beneficios

diferenciados que ofrece Ecuasemillas.

85



La linea premium (Ecuasemillas Pro) utiliza una estrategia de precio premium del 15-
20% sobre competidores directos, justificada por mayor rendimiento, mejor servicio
técnico y garantia de resultados. El precio objetivo se establece en $85-92 por saco de
25kg versus $75-80 de competidores equivalentes. Esta estrategia refuerza el

posicionamiento premium y permite capturar valor de los beneficios superiores.

Con el objetivo de crear mayor visibilidad se plantea una estructura con dos sub marcas:
Ecuasemillas Pro y Ecuasemillas Tradicional. La linea Pro se enfoca hacia productores
tecnificados y agroindustrias, ofreciendo semillas de ultima generacion con precio
premium del 15-20% justificado por rendimientos superiores y soporte técnico avanzado.
Ecuasemillas Tradicional se orienta hacia pequefios y medianos productores, ofreciendo
variedades comprobadas localmente con precios competitivos que incluyen asesoria

basica.

Para grandes productores se establece una estructura de descuentos escalonada que
incluye 5% de descuento por compras superiores a 50 sacos, 8% por compras superiores
a 100 sacos, 12% por compras superiores a 200 sacos, y hasta 15% para compras
superiores a 500 sacos anuales. Adicionalmente, se ofrecen beneficios exclusivos como
precios preferenciales en pre-temporada con descuento adicional del 3% para pedidos
confirmados 60 dias antes de la siembra, programas de fidelidad con descuentos
acumulativos del 2% adicional para clientes con mas de tres afios de relacion comercial,
financiamiento preferencial a tasa cero para pagos a cosecha, y servicios técnicos
premium incluidos como andlisis de suelo gratuitos, monitoreo satelital y visitas técnicas
mensuales. Esta diferenciacion permite atender eficientemente ambos segmentos sin
canibalizacion, capturando tanto el mercado premium como el masivo, fortaleciendo la
identidad de marca al demostrar comprension de la diversidad del mercado agricola

ecuatoriano.

La linea estdndar (Ecuasemillas Tradicional) adopta una estrategia de paridad competitiva
con valor agregado, justificada por calidad equivalente con servicios adicionales
incluidos. El precio objetivo se fija en $68-75 por saco de 25kg, manteniendo paridad con
competidores principales mientras incluye asesoria técnica y otros servicios que

normalmente se cobran por separado.
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Las politicas de precios complementarias incluyen descuentos por volumen con 5% de
descuento por compras superiores a 20 sacos, 8% por compras superiores a 50 sacos, y
12% por compras superiores a 100 sacos. Las condiciones de pago ofrecen descuento
adicional del 3% para pago de contado, precio normal para pago a 30 dias, interés del
1.5% mensual para pago a 60 dias, y financiamiento a cosecha disponible para clientes

establecidos con historial crediticio favorable.

En términos competitivos, el analisis del mercado revela que las empresas multinacionales
como Pioneer y Syngenta ofrecen descuentos por volumen del 3-6% para compras
superiores a 50 sacos y hasta 10% para volumenes superiores a 200 sacos, pero con
condiciones de pago mas estrictas, limitando el financiamiento a 15-30 dias maximo. Los
competidores nacionales como Novagro y Maquisemillas manejan descuentos similares
a Ecuasemillas (5-12%) pero con menor flexibilidad en condiciones de pago, ofreciendo
financiamiento limitado solo a clientes corporativos. Las empresas distribuidoras locales
frecuentemente ofrecen descuentos agresivos del 15-20% pero sin garantias de calidad ni
respaldo técnico. Esta estructura posiciona a Ecuasemillas competitivamente en
descuentos por volumen mientras mantiene ventaja diferencial en flexibilidad de pago y
financiamiento, especialmente valiosa para productores de mediana escala que requieren

capital de trabajo durante el ciclo productivo.

3.6.3 Estrategia de Distribucion

La estrategia de distribucion debe asegurar disponibilidad oportuna en los mercados
objetivo mientras optimiza costos y mantiene control sobre la experiencia del cliente. Se
propone un modelo de distribucion hibrido que combine canales directos e indirectos para

maximizar cobertura y eficiencia.

El canal directo representa el 40% de ventas objetivo e incluye ventas directas a
productores grandes através de un equipo de ventas especializado, centros de distribucion
propios en ciudades clave como Lago Agrio, Shushufindi y Cascales, adicional a ello una
plataforma digital de comercio electronico con entrega a domicilio. Este canal permite

mayor control sobre la experiencia del cliente y mejores margenes de rentabilidad.
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El canal indirecto comprende el 60% de ventas objetivo por medio de distribuidores
especializados con una red seleccionada de 25-30 distribuidores exclusivos, cooperativas
agricolas mediante alianzas estratégicas para acceso a productores pequefios, y
veterinarias y agroquimicas como canal complementario en zonas rurales. Este canal

proporciona mayor cobertura geografica con menor inversion en infraestructura.

Los criterios de seleccion de distribuidores incluyen cobertura geografica con presencia
establecida en mercados objetivo, capacidad técnica con personal que posea conocimiento
agricola, infraestructura con instalaciones adecuadas para almacenamiento, y

compromiso exclusivo con priorizacion de productos Ecuasemillas sobre competidores.

El soporte a canales comprende capacitacion técnica por medio de programas regulares
para personal de distribuidores, material de apoyo incluyendo folletos, muestras y
herramientas de venta, e incentivos por medio de programas de comisiones Yy

bonificaciones por cumplimiento de metas establecidas.

3.6.4 Estrategia de Comunicacion

La estrategia de comunicacion debe construir reconocimiento de marca, transmitir la
propuesta de valor, y generar preferencia entre los mercados objetivo. Se establece un
enfoque de comunicacion integrada que utilice multiples canales y mensajes consistentes

para maximizar alcance e impacto.

El marketing digital representa el 35% del presupuesto de comunicacion e incluye un sitio
web corporativo como plataforma principal con informacion técnica completa, redes

sociales utilizando Facebook, WhatsApp Business.

La comunicacion directa comprende el 30% del presupuesto e incluye un equipo de ventas
técnicas con 2 técnicos especializados para mercados prioritarios, visitas a finca para
demostraciones in-situ y seguimiento post-venta, y llamadas telefénicas por medio de un
programa estructurado de contact center para mantener comunicacion regular con clientes

y prospectos.
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Los eventos y ferias representan el 20% del presupuesto de comunicacion través de
participacion en ferias agropecuarias en eventos regionales clave, dias de campo propios
para demostracion de productos en condiciones reales, y seminarios técnicos

desarrollados en alianza con instituciones educativas y gremiales.

La participacion de Ecuasemillas en ferias es una oportunidad estratégica, para aumentar
su visibilidad y refuerza su reputacion como distribuidor. Estos eventos facilitan la
exhibicion de productos clave, como Seed Grass en entornos que demuestra su eficacia
practica, puesto que no solo se muestra la evolucion de la germinacion de la semilla va a
acompafiada de asesoria técnica para mejorar los cultivos, con ello fortalecer los vinculos

con los clientes a través de interacciones directas.

Los medios tradicionales constituyen el 15% del presupuesto por medio de radio rural en
programas especializados durante horarios de audiencia agricola, revistas especializadas
del sector agropecuario, y material impreso incluyendo folletos técnicos y calendarios

agricolas distribuidos través de la red de distribuidores.

3.6.5 Sistema de Monitoreo

Las herramientas de medicion incluyen Google Analytics y Search Console para analizar
trafico web, comportamiento digital, conversiones, embudo de ventas online,
posicionamiento SEO y performance de keywords. El CRM comercial gestiona el
pipeline de ventas y conversiones, analiza la productividad del equipo comercial, y mapea

el customer journey para identificar oportunidades de optimizacion.
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Herramientas de Analisis para Ecuasemillas

F] Sistema de Medicion Digital

# Herramientas de Medicion Principales

Google Analytics 4

Anélisis Completo de Trafico Web
[° Métricas Clave:

+ Usuarios tinicos: Visitantes mensuales

+ Sesiones: Visitas totales al sitio

+ Duracién promedio: Tiempo en sitio

* Paginas por sesién: Profundidad
navegacion

+ Tasa de rebote: Salidas inmediatas

+ Conversiones: Formularios completados

@ Analisis Especificos:

* Comportamiento por provincias
(Costa/Amazonia)

* Rendimiento paginas de productos

* Embudo de conversion lead-cliente

* Fuentes de trafico més efectivas

Google Search Console
Optimizacién SEQ y Visibilidad
[° Métricas Clave:

* Impresiones: Apariciones en bisquedas

+ Clics: Visitas desde Google

o CTR: Tasa de clics promedio

* Posicién promedio: Ranking en busquedas
+ Cobertura del indice: Paginas indexadas

+ Core Web Vitals: Velocidad y experiencia

@ Keywords Objetivo:

“semillas de pasto Ecuador”
“semillas ganaderia Costa"

o "semillas certificadas Amazonia"
* "asesoria técnica agricola”
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| CRM Comercial

Gestion Pipeline y Conversiones
| Métricas Clave:

+ Leads calificados: Prospectos potenciales

» Tasa de conversion: Lead a cliente

+ Ciclo de ventas: Tiempo promedio cierre

+ Valor promedio: Ticket promedio venta

+ Pipeline activo: Oportunidades en proceso

¢ Productividad vendedor: Performance
individual

@ Segmentacion:

* Productores pequefios (5-20 ha)

* Productores medianos (21-100 ha)
o Distribuidores y cooperativas

» Clientes por provincia y region



n Redes Sociales

Engagement y Comunidad Digital
. Métricas Clave:

¢ Alcance organico: Personas impactadas

* Engagement rate: Interacciones/followers

¢ Crecimiento followers: Nuevos seguidores

* Clicks to website: Trafico generado

* Menciones de marca: Referencias
espontaneas

« Sentiment analysis: Percepcién de marca

@ Plataformas Priority:

Facebook: Comunidad y educacién
WhatsApp Business: Atencion directa
YouTube: Contenido técnico
LinkedIn: B2B y networking

Figura 6 Herramientas de Analisis para Ecuasemillas

Los estudios de mercado comprenden encuestas semestrales de marca y satisfaccion para
medir awareness, percepciones y experiencia del cliente, focus groups anuales con
segmentos clave para obtener insights cualitativos profundos, y mystery shopper para

evaluar la calidad del servicio de distribuidores y puntos de venta.

El anélisis competitivo incluye monitoreo de precios y promociones de competidores
principales, andlisis de comunicaciones competidoras para identificar tendencias y
oportunidades, y evaluacion de nuevos productos y servicios lanzados en el mercado para

anticipar amenazas y oportunidades.

3.6.6 Proceso de Revision y Ajuste

Las revisiones mensuales se enfocan en el anélisis de KPIs principales para identificar

desviaciones tempranas, evaluacion del pipeline comercial para proyectar ventas futuras,
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y implementacion de ajustes tacticos inmediatos que no requieran cambios estratégicos

significativos.

Las revisiones trimestrales incluyen evaluacion de objetivos periddicos para determinar
si se mantiene la trayectoria hacia las metas anuales, analisis de ROI por actividad para
optimizar la asignacién de recursos, y optimizacion de presupuestos redistribuyendo

fondos hacia actividades mas efectivas.

Las revisiones anuales comprenden evaluacion estratégica integral analizando el
cumplimiento de objetivos y la validez de las estrategias implementadas, actualizacion de
objetivos y metas basada en resultados obtenidos y cambios del entorno, y planificacion

del siguiente periodo incorporando aprendizajes y nuevas oportunidades identificadas.

3.7 Analisis De Riesgos Y Contingencias

3.9.1 Identificacion de Riesgos

Los riesgos de mercado incluyen la intensificacion competitiva através de entrada de
nuevos competidores o guerra de precios que podria erosionar margenes y participacion
de mercado. Los cambios en demanda por factores climaticos adversos, crisis
economicas, o modificaciones en patrones de consumo podrian reducir el tamafio del
mercado objetivo. La evolucion tecnologica acelerada podria generar obsolescencia de

productos actuales y requerir inversiones no planificadas en investigacion y desarrollo.

Los riesgos operativos comprenden problemas de suministro por medio de interrupciones
en importaciones desde Brasil por factores logisticos, regulatorios, o comerciales que
afecten la disponibilidad de productos. Los problemas de calidad por medio de fallas en
lotes especificos podrian dafar significativamente la reputacion construida. Las
dificultades para contratar y retener talento comercial especializado podrian limitar la

capacidad de ejecucion de la estrategia.
Los riesgos financieros incluyen problemas de flujo de caja por desfases entre inversiones

en marketing y generacion de ingresos, especialmente durante los primeros trimestres de

implementacion. Las fluctuaciones del tipo de cambio real-dolar podrian incrementar
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significativamente los costos de importacion. El incremento en morosidad de clientes

podria afectar tanto la liquidez como la rentabilidad de la operacion.

Actualmente se otorga de 30 a 45 dias de plazo de pago, lo cual se encuentra dentro de un
periodo estable, tomando en cuenta que los clientes manejan pagos mensuales y
trimestrales, por lo que en ese periodo cuentan con la capacidad financiera suficiente para

subir los costos.

3.7.1 Planes de Contingencia

La contingencia competitiva incluye diferenciacion acelerada a través del desarrollo
express de servicios unicos que sean dificiles de replicar por competidores, alianzas
estratégicas con cooperativas, instituciones técnicas, o proveedores de servicios
relacionados, y segmentacion defensiva concentrandose en nichos menos competidos

donde Ecuasemillas tenga ventajas distintivas.

El Plan de Marketing Estratégico propuesto para Ecuasemillas constituye una hoja de ruta
integral que alinea las capacidades internas de la empresa con las oportunidades del
mercado ecuatoriano de semillas. La estrategia se fundamenta en el posicionamiento de
“Innovacion Confiable para el Productor Ecuatoriano”, aprovechando las fortalezas
distintivas de conocimiento local, agilidad organizacional, y compromiso social para
construir una ventaja competitiva sostenible. El sistema de control propuesto proporciona
visibilidad oportuna sobre el progreso hacia los objetivos y permite ajustes basados en
evidencia. Los planes de contingencia aseguran que la empresa pueda responder
efectivamente a cambios inesperados del entorno competitivo. El éxito del plan dependera
criticamente de la ejecucion disciplinada, el monitoreo continuo de indicadores clave, y
la capacidad de adaptacion ante cambios en el entorno competitivo y las necesidades del

mercado objetivo.
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CAPITULO IV
ANALISIS DE LA PROPUESTA ESTRATEGICA DE ECUASEMILLAS S.A.

4.1 Eventos y Participacion en Ferias

Tabla 12 Estrategia de Eventos y Networking - Presupuesto Analitico

Tipo de Evento 2025 2026 2027 Total Objetivos Leads
Estratégicos Esperados
Conferencias $1,300 $1,700 $2,100 $5,100 Thought leadership 42 leads
Sectoriales
Eventos Propios $400 $650  $850 $1,900 Customer loyalty 25 leads
SUBTOTAL $1,700 $2,350 $2,950 $7,000 Brand exposure 142 leads
+350%

La estrategia de eventos balancea eficientemente costo y calidad con un promedio de $128
por lead, competitivo en el mercado B2B donde leads de eventos tipicamente cuestan
entre $100 y $200. Los eventos propios, aunque representan solo el 10% del presupuesto,
ofrecen el mayor control sobre experiencia del cliente y permiten profundizar relaciones
existentes. La progresion de 170 leads totales esperados con tasa de conversion historica
del 12% podria generar aproximadamente 20 nuevos clientes, justificando ampliamente

la inversion.

4.2 Recomendaciones estratégicas finales

4.2.1 Presupuesto Final Optimizado

Tabla 13 Distribucion Final del Presupuesto Estratégico

Componente 2026 2027 2028 Total % del Justificacion
Total Estratégica
Marketing Digital $11,000 $14,750 $17,750 $43,500 23.2%  ROI superior y
escalabilidad digital
Equipo Ventas $24,000 $32,500 $41,000 $97,500 52.0%  Mayor impacto
directo en revenue
Eventos $5,000 $7,250  $9,500  $21,750  11.6%  Networking
estratégicoy
expansion
Marca (Marketing $4,800 $3,700 $3,200 $11,700 6.2% Valor de marca
directo-tradicional) sostenible
Investigacion $2,000  $3,000 $3,800  $8,800 4.7% Inteligencia
competitiva critica
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Setup y Control $3,500 $1,250  $1,250  $6,000 3.2% Gobernanzay
seguimiento

TOTAL $50,300 $62,450 $76,500 $189,250 100% Optimizacién
integral estratégica

La distribucion final del presupuesto refleja una estrategia madura que prioriza impacto
directo en ingresos con el 52% destinado al equipo de ventas, reconociendo que en
negocios B2B el factor humano sigue siendo determinante. El 23.2% en marketing digital
proporciona fundacidn tecnoldgica moderna sin sobre invertir en canales no probados. La
progresion temporal muestra aceleracion controlada, iniciando con $50,300 en 2026 y
culminando con $76,500 en 2027, reflejando construccion de capacidades antes de
escalamiento agresivo. La inversion en marca del 6.2% con desarrollo continuo de
identidad visual asegura diferenciacion sostenible sin comprometer recursos operativos.
La investigacion del 4.7% funciona como seguro estratégico que previene errores
costosos. Setup y control del 3.2% asegura implementacion profesional y seguimiento

riguroso, elementos criticos para éxito de cualquier iniciativa estratégica de esta magnitud.

Marca (Marketing directo-tradicional) presenta una reduccién presupuestaria
progresiva ($4,800 en 2026, $3,700 en 2027, $3,200 en 2028) como parte de una
estrategia de transicion hacia canales mas eficientes y construccion de valor de marca
sostenible. La disminucion responde a varios factores estratégicos fundamentados en el

desarrollo previo del plan.

Primero, la construccion inicial de identidad de marca requiere mayor inversion en el
primer afio para rediseno de identidad visual, desarrollo de manual de marca, material
promocional y establecimiento de sefalética corporativa. Una vez establecidos estos
elementos base, los costos de mantenimiento y actualizacion son significativamente
menores. Segundo, la transicion hacia marketing digital representa mayor eficiencia
costo-beneficio, permitiendo reducir inversiones en medios tradicionales como radio
rural, revistas especializadas y material impreso, manteniendo o mejorando el alcance a
través de canales digitales. Tercero, el fortalecimiento del marketing boca a boca y
referenciado, resultado de la mejora en satisfaccion del cliente y construccion de
reputacion, reduce la dependencia de marketing tradicional pagado. Cuarto, los efectos

de escala en produccion de material promocional y optimizacion de proveedores generan
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eficiencias operativas afio tras afio. Finalmente, el enfoque en construccion de valor de
marca sostenible prioriza inversiones que generen retorno a largo plazo sobre gastos
recurrentes, concentrando recursos en elementos que construyan activos de marca
duraderos en lugar de gastos operativos repetitivos, justificando asi la reduccion
progresiva mientras se mantiene efectividad en construccion de reconocimiento y

diferenciacion competitiva.

También es importante mencionar que, en el contexto macroecondmico ecuatoriano ha
experimentado mejoras significativas tras las elecciones presidenciales del 13 de abril de
2025, generando un entorno mas favorable para la inversion y el desarrollo empresarial.
El riesgo pais ha registrado una reduccion notable desde los 1,900 puntos previos a las
elecciones hasta niveles inferiores a 800 puntos en la actualidad, reflejando mayor

confianza de los mercados internacionales en la estabilidad politica y econdmica del pais.

Esta mejora en la percepcion de riesgo ha dinamizado significativamente el flujo de
inversion extranjera hacia Ecuador, beneficiando especialmente al sector agricola que
tradicionalmente ha sido un motor de crecimiento econémico nacional. La reduccion del
riesgo pais facilita el acceso a financiamiento internacional a tasas mas competitivas,
tanto para empresas establecidas como para nuevos emprendimientos agricolas. Los
inversionistas extranjeros muestran renovado interés en proyectos agropecuarios,
considerando las ventajas competitivas del pais en términos de biodiversidad, condiciones

climaticas favorables y posicionamiento geografico estratégico.

Para empresas como Ecuasemillas, este contexto representa oportunidades multiples. El
mejoramiento de las condiciones macroecondmicas facilita el acceso a crédito para
expansion operativa, reduce los costos de financiamiento para capital de trabajo, atrae
potenciales socios estratégicos internacionales interesados en el mercado de semillas, y
genera mayor confianza entre productores locales para realizar inversiones en
mejoramiento productivo. Adicionalmente, la estabilidad politica favorece la
planificacion estratégica de largo plazo, elemento crucial para empresas que dependen de

ciclos productivos estacionales y requieren predictibilidad regulatoria.

El dinamismo sectorial resultante se refleja en mayor disposicion de productores para

adoptar tecnologias avanzadas, incremento en la demanda de insumos de calidad,
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expansion de la superficie cultivada, y fortalecimiento de las cadenas de valor agricolas.
Este entorno macroecondmico favorable constituye una oportunidad externa adicional
que complementa las estrategias propuestas para Ecuasemillas, proporcionando un
contexto propicio para la implementacion del plan de marketing estratégico y el logro de

los objetivos de crecimiento establecidos.

CONCLUSIONES

e El andlisis integral realizado a Ecuasemillas S.A. revela una empresa que se
encuentra en un punto de inflexion estratégico, caracterizada por fundamentos
organizacionales solidos, pero con oportunidades criticas de mejora que requieren
intervencion inmediata. La evaluacion mediante las matrices EFE y EFL, que
arrojaron puntuaciones de 2.4 y 2.5 respectivamente, ubican a la empresa en una
posicion de equilibrio donde las fortalezas internas compensan las debilidades
identificadas, mientras que su capacidad de respuesta al entorno externo se
mantiene ligeramente por debajo del promedio sectorial. Esta situacion indica que
Ecuasemillas posee los activos fundamentales necesarios para el crecimiento, pero
requiere estrategias focalizadas para convertir su potencial en ventajas
competitivas sostenibles.

e Las fortalezas distintivas de Ecuasemillas se concentran en activos intangibles de
alto valor estratégico que proporcionan diferenciacion genuina en el mercado
ecuatoriano de semillas. El proposito social claramente articulado hacia el
desarrollo rural constituye una ventaja competitiva Unica que resuena
profundamente con las necesidades de las comunidades agricolas de las regiones
Costa y Amazonia. Esta orientacion social, combinada con la capacidad técnica
especializada en semillas de pasto y la presencia territorial establecida en
provincias estratégicas como Manabi, Esmeraldas, Sucumbios y Orellana, crea
una propuesta de valor diferenciada que las empresas multinacionales dificilmente
pueden replicar. La estructura organizacional agil permite respuestas rapidas a
cambios del mercado, contrastando favorablemente con la rigidez tipica de
competidores de mayor escala.

e Sin embargo, las limitaciones identificadas representan restricciones
significativas que comprometen el potencial de crecimiento de la empresa. La

ausencia total de presencia digital en un mercado donde el 68% de los hogares
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rurales tiene acceso a internet movil constituye la deficiencia mads critica,
limitando severamente la capacidad de generar leads y construir reconocimiento
de marca. La dependencia de importaciones desde Brasil expone a la empresa a
riesgos operativos incluidos disrupciones logisticas, fluctuaciones cambiarias y
complejidades burocraticas. La falta de diferenciacion competitiva clara dificulta
el posicionamiento frente a competidores establecidos como Novagro,
Magquisemillas y las empresas multinacionales que dominan el mercado. Las
limitaciones presupuestarias restringen las inversiones necesarias en marketing,
desarrollo de productos y expansion territorial.

El mercado ecuatoriano de semillas presenta condiciones estructuralmente
favorables para el crecimiento de empresas nacionales especializadas. Con una
valoracion de 180 millones de dodlares anuales y un crecimiento sostenido del
4.5%, el sector demuestra dinamismo y oportunidades de expansion. La dualidad
productiva caracteristica del pais, donde la agricultura familiar representa el 84%
de las unidades productivas y la agricultura empresarial controla el 80% de la
superficie cultivada, genera demandas diferenciadas que requieren estrategias de
marketing especializadas. La digitalizacion emergente del sector rural, respaldada
por mejoras en conectividad y la adopcion creciente de tecnologias de
informacion, crea oportunidades inexploradas para empresas que puedan
desarrollar capacidades digitales efectivas.

La estrategia de posicionamiento propuesta como “Innovacion Confiable para el
Productor Ecuatoriano” representa una diferenciacion inteligente que aprovecha
las fortalezas distintivas de Ecuasemillas mientras responde a necesidades no
completamente satisfechas en el mercado. Esta posicion estratégica combina
tecnologia avanzada con accesibilidad econdémica, diferencidndose tanto de
multinacionales con soluciones estandarizadas como de competidores locales
enfocados Unicamente en precio. El conocimiento profundo de condiciones
locales permite ofrecer recomendaciones mas precisas y contextualizadas que las
soluciones genéricas de competidores internacionales. La integracion de
productos con servicios técnicos especializados crea una propuesta de valor
holistica que va mas all4 de la venta transaccional.

En respuesta a la pregunta central sobre como Ecuasemillas puede mejorar su
posicionamiento y visibilidad en el mercado ecuatoriano de semillas de pasto

frente a una competencia consolidada en un entorno digitalizado, el anélisis revela
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que la empresa se encuentra en un punto de inflexion estratégico caracterizado por
fundamentos organizacionales solidos pero con oportunidades criticas de mejora
que requieren intervencion inmediata. Las matrices EFE y EFI, que arrojaron
puntuaciones de 2.4 y 2.5 respectivamente, confirman que la empresa mantiene
una posicion de equilibrio donde las fortalezas internas compensan las debilidades
identificadas, mientras que su capacidad de respuesta al entorno externo se
mantiene ligeramente por debajo del promedio sectorial.

Respecto a las principales fortalezas y debilidades del modelo de negocio de
Ecuasemillas, se identifico que las fortalezas distintivas se concentran en activos
intangibles de alto valor estratégico: proposito social claramente articulado hacia
el desarrollo rural, capacidad técnica especializada en semillas de pasto, presencia
territorial establecida en provincias estratégicas, y estructura organizacional agil
que permite respuestas rapidas a cambios del mercado. Sin embargo, las
limitaciones criticas incluyen la ausencia total de presencia digital, dependencia
de importaciones desde Brasil que expone a riesgos operativos, falta de
diferenciacion competitiva clara, limitaciones presupuestarias que restringen
inversiones necesarias, y cobertura geografica restringida que reduce el potencial
de mercado.

En cuanto a las estrategias que podrian implementarse para mejorar el
posicionamiento y diferenciacion de Ecuasemillas, la investigacion propone una
estrategia integral basada en el posicionamiento de "Innovacion Confiable para el
Productor Ecuatoriano" que aprovecha las fortalezas distintivas de conocimiento
local, agilidad organizacional y compromiso social para construir ventajas
competitivas sostenibles. Esta estrategia incluye desarrollo de presencia digital
efectiva, segmentacion de productos através de las lineas Ecuasemillas Pro y
Tradicional, fortalecimiento del equipo de ventas, y participacion estratégica en
eventos sectoriales.

Aunque no se realizd analisis directo de la percepcion de competidores hacia
Ecuasemillas, la entrevista con el cofundador y el analisis competitivo revelan que
empresas consolidadas como Novagro, Agrosar y Ecuakimica poseen ventajas en
trayectoria, infraestructura y marketing digital, mientras que Ecuasemillas se
diferencia por su cercania, capacidad técnica accesible y equilibrio entre

formalidad y flexibilidad que resuena con las necesidades del mercado objetivo.
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e Finalmente, respecto a como perciben los clientes actuales los productos y
servicios de Ecuasemillas, los resultados de las 250 encuestas aplicadas revelan
percepciones mayoritariamente favorables: 66.8% reconoce facilmente la marca,
68.8% considera que ofrece mejor calidad que la competencia, 74% confia en la
empresa como proveedor confiable, 69.6% valora positivamente la relacion
calidad-precio, 72% aprecia la asesoria técnica, 67.6% considera que las semillas
estan bien adaptadas a condiciones locales, y 68.8% recomendaria la empresa a
otros productores. Estos resultados confirman una base s6lida de satisfaccion del

cliente que constituye el fundamento para estrategias de crecimiento y expansion.

RECOMENDACIONES

e La implementacion debe priorizarse en marketing digital como intervencion
critica, destinando 43,500 dolares para desarrollo de sitio web corporativo
profesional, implementacion de estrategias SEO/SEM focalizadas, creacion de
contenido educativo especializado y activacion de redes sociales relevantes para
el sector agricola. Esta inversion digital debe iniciarse inmediatamente en el
primer trimestre de 2025, considerando que la ausencia de presencia online
constituye la limitacion mas critica identificada en el diagnoéstico situacional. El
desarrollo del sitio web corporativo debe incluir funcionalidades de comercio
electronico, catdlogo de productos interactivo, contenido técnico especializado y
herramientas de generacion de leads calificados.

e E] fortalecimiento del equipo de ventas requiere la contratacion escalonada de
vendedores especializados, capacitacion técnica intensiva, implementacion de
sistemas CRM robustos y desarrollo de programas de incentivos basados en
performance. La contratacion debe seguir un cronograma progresivo de un
vendedor adicional por afio, permitiendo integracion organica y transferencia
efectiva de conocimiento. Cada nuevo vendedor debe recibir capacitacion técnica
especifica sobre variedades de semillas, condiciones agro-climéticas locales,
técnicas de cultivo y servicio al cliente especializado. El sistema CRM debe
implementarse simultdneamente para capturar, gestionar y convertir
efectivamente los leads generados por las actividades de marketing digital.

e El desarrollo de identidad de marca debe enfocarse en redisefio integral de
identidad visual corporativa, creacion de manual de marca comprehensivo,

desarrollo de material promocional especifico para el sector agricola y
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establecimiento de sefialética corporativa consistente. La nueva identidad visual
debe reflejar los valores de innovacidon, confianza y compromiso social,
diferenciandose claramente de competidores mientras manteniendo credibilidad
profesional. El manual de marca debe establecer guidelines especificos para
aplicaciones digitales, material impreso, uniformes, vehiculos y todos los puntos
de contacto con clientes. El material promocional debe incluir folletos técnicos,
catdlogos de productos, presentaciones comerciales y material para ferias
especializadas.

La participacion estratégica en eventos del sector con 21,750 dolares debe
concentrarse en ferias regionales clave donde se concentran los productores
objetivo, priorizando eventos en provincias como Manabi, Esmeraldas,
Sucumbios y Orellana donde la empresa ya tiene presencia establecida. El
desarrollo de eventos propios debe incluir dias de campo para demostracion de
productos en condiciones reales, seminarios técnicos sobre mejores practicas
agricolas y talleres de capacitacion para distribuidores. Estos eventos propios
permiten control total sobre la experiencia del cliente, generacion de leads
calificados y fortalecimiento de relaciones con clientes existentes.

La gestion de riesgos debe incluir planes de contingencia especificos para
amenazas identificadas. La recesion economica requiere plan alternativo que
reduzca el presupuesto en 50% manteniendo elementos esenciales como presencia
digital basica y equipo de ventas minimo. La competencia agresiva demanda
estrategias de diferenciacion acelerada y desarrollo de alianzas estratégicas con
cooperativas y distribuidores. La dificultad para contratar talento especializado
puede mitigarse mediante outsourcing temporal y programas intensivos de
retencion con incentivos competitivos.

Las métricas de control deben monitorearse rigurosamente con revisiones
mensuales de indicadores operativos y trimestrales de métricas estratégicas. El
crecimiento de ventas, participacion de mercado, reconocimiento de marca, costo
de adquisicion de clientes y revenue per representante constituyen los KPIs
principales que determinan el éxito del plan. Cada métrica debe tener responsables
especificos y umbrales de performance claramente definidos que activen planes

de contingencia cuando sea necesario.

101



Los factores criticos de éxito requieren compromiso directivo total, disciplina en
la implementacion, flexibilidad adaptativa y sostenimiento de la inversion durante
el periodo completo. El liderazgo debe asignar recursos humanos y financieros
necesarios, mientras mantiene seguimiento riguroso del cronograma establecido.
La flexibilidad permite modificar tacticas especificas basadas en resultados reales,
manteniendo coherencia estratégica general. El sostenimiento de la inversion
durante los tres afios completos es esencial para obtener los resultados proyectados
y establecer a Ecuasemillas como lider reconocido en su segmento del mercado
ecuatoriano de semillas.

Para responder a como Ecuasemillas puede mejorar su posicionamiento y
visibilidad frente a la competencia digitalizada, se recomienda la implementacion
prioritaria de una estrategia integral de marketing digital destinando 43,500
dolares durante el periodo 2026-2028. Esta inversion debe iniciarse
inmediatamente con el desarrollo de un sitio web corporativo profesional que
incluya funcionalidades de comercio electronico, catdlogo interactivo, contenido
técnico especializado y herramientas de generacion de leads -calificados.
Simultdneamente, se debe implementar una estrategia SEO/SEM focalizada, crear
contenido educativo especializado para redes sociales relevantes del sector
agricola, y establecer un sistema de marketing automation que permita nutrir leads
y mantener comunicacion continua con clientes actuales y potenciales.

Para abordar las debilidades identificadas del modelo de negocio, particularmente
la dependencia de importaciones y limitaciones presupuestarias, se recomienda
diversificar la cadena de suministro estableciendo relaciones con proveedores
adicionales en Colombia y Peru para reducir la dependencia de Brasil, desarrollar
alianzas estratégicas con productores locales de semillas para productos
especificos, e implementar un sistema de planificacién de inventarios mas
eficiente que optimice los costos de importacion. Adicionalmente, se debe
establecer un programa de reinversion del 25% de las utilidades anuales en
desarrollo de capacidades digitales y expansion territorial durante los primeros
tres afios.

Para implementar estrategias especificas de mejoramiento del posicionamiento y
diferenciacion, se recomienda la ejecucion inmediata del redisefio integral de

identidad visual corporativa con un presupuesto de 11,700 doélares distribuido en
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tres afios, priorizando el desarrollo de material promocional especifico para cada
linea de productos (Pro y Tradicional), establecimiento de sefialética corporativa
consistente, y creacion de un manual de marca que garantice coherencia en todas
las comunicaciones. El fortalecimiento del equipo de ventas mediante la
contratacion escalonada de vendedores especializados (97,500 doélares en tres
afnos) debe incluir capacitacion técnica intensiva, implementacion de sistemas
CRM robustos, y desarrollo de programas de incentivos basados en performance
que aseguren retencion de talento.

Considerando la percepcion positiva de los clientes actuales evidenciada en las
encuestas, se recomienda capitalizar esta fortaleza implementando un programa
estructurado de marketing referenciado que incentive a clientes satisfechos a
recomendar activamente a Ecuasemillas. Este programa debe incluir beneficios
especificos como descuentos adicionales del 5% para clientes que generen
referencias exitosas, programas de fidelidad con acumulacion de puntos por
compras y referencias, y eventos exclusivos para clientes VIP que fortalezcan la
relacion y generen oportunidades de networking entre productores.

Para la expansion geografica hacia la Sierra, identificada como oportunidad en el
analisis, se recomienda una implementacion gradual iniciando con las provincias
de Cotopaxi y Tungurahua durante 2026, seguidas por Chimborazo y Azuay en
2027. Esta expansion debe respaldarse con la contratacion de un vendedor
especializado para la region Sierra, establecimiento de al menos un centro de
distribucion regional, y adaptacion de productos especificos para las condiciones
climaticas y altitudinales de la region.

Finalmente, para asegurar la sostenibilidad de las mejoras implementadas, se
recomienda establecer un sistema riguroso de monitoreo y control que incluya
revisiones mensuales de KPIs operativos, evaluaciones trimestrales de métricas
estratégicas, y andlisis anuales integrales que permitan ajustar las estrategias
basandose en resultados reales. Este sistema debe incluir métricas especificas
como crecimiento de ventas por region, participacion de mercado, reconocimiento
de marca, costo de adquisicion de clientes, y tasa de retencidén, con responsables
especificos y umbrales de performance que activen planes de contingencia cuando

sea necesario.
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ANEXO No. 1
CUESTIONARIO PARA PRODUCTORES AGRICOLAS/GANADEROS

Escala de respuesta: 1 = Totalmente en desacuerdo | 2 = En desacuerdo | 3 = Neutral | 4 = De

acuerdo | 5 = Totalmente de acuerdo

1. RECONOCIMIENTO DE MARCA
Reconozco facilmente la marca Ecuasemillas cuando la veo en el mercado o en puntos de
venta de semillas.

1-2-3-4-5

2. PERCEPCION DE CALIDAD
Considero que las semillas de Ecuasemillas ofrecen mejor calidad comparadas con otras
marcas disponibles en el mercado.

1-2-3-4-5

3. CONFIANZA EN LA MARCA
Confio en Ecuasemillas como proveedor confiable para mis necesidades de semillas de pasto.

1-2-3-4-5

4. PROPUESTA DE VALOR
Ecuasemillas ofrece una buena relacion calidad-precio en sus productos comparado con la
competencia.

1-2-3-4-5

5. SERVICIO TECNICO
La asesoria técnica y el soporte que brinda Ecuasemillas me ayuda a tomar mejores decisiones
en mi produccion.

1-2-3-4-5

6. ADAPTACION LOCAL

Las semillas de Ecuasemillas estan bien adaptadas a las condiciones climaticas y de suelo de
mi region.

1-2-3-4-5
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7. INNOVACION ACCESIBLE
Ecuasemillas me ofrece productos innovadores que puedo implementar facilmente en mi

finca.

1-2-3-4-5

8. CANALES DE COMUNICACION

Me gustaria recibir informacion técnica y promocional de Ecuasemillas a través de medios
digitales (WhatsApp, Facebook, sitio web).

1-2-3-4-5

9. COMPROMISO SOCIAL
Es importante para mi que las empresas proveedoras de semillas contribuyan al desarrollo de
las comunidades rurales.

1-2-3-4-5

10. RECOMENDACION
Recomendaria Ecuasemillas a otros productores ganaderos de mi region.

1-2-3-4-5

DATOS COMPLEMENTARIOS:

Tamano de su finca: hectareas

Region: Costa [ | Amazonia [ | Sierra [

Tipo de productor: Pequeno (5-20 ha) L1 | Mediano (21-100 ha) O | Grande (+100 ha) [
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