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RESUMEN

El presente proyecto de investigacion se justifica en la necesidad de la empresa de
aumentar sus ventas, basado en la importancia de compensar el mercado perdido,
la cual surge de la ausencia de estrategias enfocadas en el posicionamiento y la
comercializacién de productos para el uso agricola en la provincia de Cotopaxi,
como objetivo general se presenta el disehar estrategias de posicionamiento que
contribuyan al uso de bioestimulantes preventivos, en el cultivo de rosas en la
provincia de Cotopaxi, cuyo fin es estimular su proceso natural, tratar el estrés
abiotico y mejorar algunas de sus caracteristicas agrondmicas, se hace referencia
a un concepto amplio, cabe sefalar que la agricultura es una fuente importante para
la economia local, principalmente en el cultivo de flores, siendo productos de

exportacion.

La agricultura en la provincia de Cotopaxi toma fuerza cada ano, el mercado de
productos para la utilizacién agricola, en la actualidad existen una gran diversidad
de marcas, que se encuentran bien posicionadas, con una excelente aceptacion
por parte del mercado, lo que hace que los consumidores prefieran estas marcas
ya conocidas y establecidas, sin preocuparse en buscar otras alternativas, de igual
o mejor efectividad. En cuanto a la metodologia, se basa en una investigacién
descriptiva con un disefio no experimental, de enfoque cuantitativo; de igual
manera, se utilizara como método, el inductivo, a través un analisis de induccion de
un caso particular, la observacioén sistematica, apoyado en una revision documental,

con el fin de resolver los objetivos y el logro de conclusiones.

Palabras clave: posicionamiento, floricultura, productos, estrategias, mercado,
bioestimulantes.



vii

ABSTRACT

This research project is justified by the company's need to increase its sales, based
on the importance of compensating for the lost market, which arises from the
absence of strategies focused on the positioning and marketing of products for
agricultural use in the province of Cotopaxi, the general objective is to design
positioning strategies that contribute to the use of preventive biostimulants in the
cultivation of roses in the province of Cotopaxi, whose purpose is to stimulate their
natural process, treat abiotic stress and improve some of its agronomic
characteristics, reference is made to a wide concept, it should be noted that
agriculture is an important source for the local economy, mainly in the cultivation of

flowers, which are products for exportation.

Agriculture in the province of Cotopaxi gains strength every year, the market for
products for agricultural use, currently there is a great diversity of brands, which are
well positioned, with excellent acceptance by the market, which makes Consumers
prefer these well-known and established brands, without worrying about looking for
other alternatives, of equal or better effectiveness. Regarding the methodology, it is
based on descriptive research with a non-experimental design, with a quantitative
approach; Likewise, the inductive method will be used as a method, through an
inductive analysis of a particular case, systematic observation, supported by a

documentary review, to resolve the objectives and achieve conclusions.

Keywords: positioning, floriculture, products, strategies, market, biostimulants.
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INTRODUCCION

Sin duda, la globalizacion e internacionalizacion de las organizaciones permiten que
exista un aumento considerado de la competencia, con un mercado saturado v,
como consecuencia, la reduccion de los margenes de comercializacion, donde los
clientes cada dia se hacen mas exigentes. Es por ello, que las grandes
corporaciones que comercializan productos para uso agricola estan ocupando gran
parte del mercado, estas generan su venta por que ya tienen una trayectoria de
varios afos, las pequefias, medianas y nuevas empresas que quieren captar
clientes se les hace cada dia mas dificil de ingresar al mercado agricola, este es el
caso de la empresa objeto a este estudio, la cual se dedica a insumos

agropecuarios, con productos en un alto posicionamiento en el mercado agricola.

No obstante, en el caso de los bioestimulantes, no se ha logrado la aceptacion
esperada. Un factor determinante en esta situacion es la ausencia de un plan
estratégico de marketing que permita posicionar adecuadamente el producto. Este
plan deberia resaltar las ventajas del producto en funcién de sus atributos, la
competencia, su uso, el estilo de vida y la identidad social de la empresa, asi como
otros criterios relevantes. Al no comunicar claramente las caracteristicas y
cualidades que distinguen al producto de sus competidores, se dificulta que los
clientes comprendan por qué deberian elegir esta marca en lugar de las alternativas

disponibles, lo que limita el potencial de aumento en las ventas.

Al mismo tiempo, la agricultura en la provincia de Cotopaxi toma fuerza cada afo,
por consiguiente, el mercado de productos para la utilizacion agricola, el mercado
de productos para la utilizacion agricola es mas complejo que otros sectores debido
a su diversidad, regulaciones, condiciones cambiantes, competencia intensa,
innovacion constante y la necesidad de establecer relaciones sélidas con los

clientes

Ademas de lo mencionado anteriormente, es fundamental considerar el marketing
mix en la estrategia de posicionamiento de los bioestimulantes en el mercado

agricola de Cotopaxi. Este marketing mix, que abarca los elementos de producto,



precio, plaza y promocién, jugara un papel crucial en la diferenciacion y
comunicacién de las ventajas y beneficios de los bioestimulantes frente a la

competencia.

Una combinacion adecuada de estos elementos permitira resaltar las
caracteristicas unicas del producto, alcanzar de manera efectiva al publico objetivo
y aumentar las ventas en un mercado altamente competitivo y saturado. La
implementacion de estrategias de marketing mix personalizadas y adaptadas a las
necesidades y preferencias de los agricultores sera esencial para lograr el éxito en

la comercializacion de los bioestimulantes en Cotopaxi.

Adicional a ello, la falta de conocimiento y comprension sobre los beneficios y el
uso de los bioestimulantes preventivos entre los agricultores puede ser un
obstaculo significativo para su aceptacion en el mercado. Al aumentar la conciencia
y el conocimiento, se puede facilitar su adopcién y, en consecuencia, mejorar su

posicionamiento en el mercado agricola.

El presente proyecto de investigacion tiene como objetivo disefiar estrategias de
marketing que contribuyan al posicionamiento por beneficio del uso de
bioestimulantes preventivos en el cultivo de rosas en la provincia de Cotopaxi, cuyo
fin es estimular procesos naturales que mejoran la absorcion y asimilaciéon de
nutrientes, tratan el estrés abidtico 0 mejoran algunas de sus caracteristicas
agronomicas, se hace referencia a un concepto increiblemente amplio, esta
necesidad surge por la ausencia de estrategias de marketing enfocadas en el
posicionamiento y la comercializacion de productos para el uso agricola en la

provincia de Cotopaxi.

Cabe sefalar que la agricultura es una fuente importante para la economia local,
principalmente en el cultivo de flores y brocoli, siendo productos de exportacion, sin
embargo, existen otros cultivos de gran interés como son el tomate de rifién, papas,

hortalizas, cebada, banano, entre otros.



La agricultura en la provincia de Cotopaxi toma fuerza cada afo, por consiguiente,
el mercado de productos para el uso agricola, en la actualidad existen una gran
diversidad de marcas, que se encuentran bien posicionadas, con aceptacién por
parte del mercado, lo que hace que los consumidores prefieran estas marcas ya
conocidas y establecidas, sin preocuparse en buscar otras alternativas, de igual o

mejor efectividad.

Es importante destacar el desarrollo de la situacion problematica como un conjunto
de circunstancias o condiciones que generan una dificultad, conflicto o desafio que
necesita ser abordado y resuelto. En el contexto de una investigacion, la situacion
problematica es el nicleo del estudio y se expresa a través de preguntas o

problemas que guiaran la investigacion.

A partir de lo expuesto, se define como problema las estrategias de mercadeo por
lo que se formula las siguientes preguntas: ;Qué estrategias de posicionamiento
son mas efectivas para promover la adopcion de bioestimulantes preventivos en el
cultivo de rosas en la provincia de Cotopaxi?; ¢ Cual es el nivel de conocimiento y
adopcidn actual de los productores de rosas en la provincia de Cotopaxi sobre los
bioestimulantes preventivos?; ¢ Cual son las principales barreras que impiden la
adopcion masiva de bioestimulantes preventivos en el cultivo de rosas en la
provincia?; ¢ Qué estrategias de posicionamiento se ajustan a las necesidades y
preferencias especificas de los productores locales con respecto a los

bioestimulantes preventivos?

Por otra parte, las hipotesis de investigacion se presentan como una afirmacién o
proposicién cientifica que establece una relacion entre dos o mas variables, de la
forma que sigue: la implementacion de estrategias de posicionamiento efectivas
aumentara la adopcién de bioestimulantes preventivos en el cultivo de rosas en la
provincia de Cotopaxi, seguida por las especificas: La informacion adecuada sobre
los beneficios del uso preventivo de bioestimulantes en el cultivo de rosas,
aumentara su adopcion entre los productores locales; eliminar las barreras
existentes incrementara la aceptacion y utilizacion de bioestimulantes preventivos

por parte de los productores de rosas y el disefio de estrategias personalizadas que



satisfagan las necesidades y preferencias individuales permitira una mayor

adhesion al uso regular y adecuado de los bioestimulantes preventivos.

Ademas, los objetivos de la investigacion se presentan a modo de declaraciones
claras y especificas que indican los propédsitos que se pretenden alcanzar a lo largo

del estudio, de la manera siguiente:

Objetivo general

e Establecer estrategias de posicionamiento para bioestimulantes preventivos
en el cultivo de rosas, en la provincia de Cotopaxi.

Objetivos especificos

e Fundamentar tedricamente las estrategias de posicionamiento en el
mercado, para el uso de bioestimulantes preventivos en el cultivo de rosas,
en la provincia de Cotopaxi.

e Diagnosticar la situacion actual de comercializacion de bioestimulantes
preventivos en el cultivo de rosas, apoyados en una matriz FODA, en la
provincia de Cotopaxi

e Proponer estrategias de posicionamiento efectivas para la promocion de los
beneficios y usos de los bioestimulantes preventivos entre los productores
de rosas, en la provincia de Cotopaxi.

De la misma forma se logra la justificacion, donde las estrategias de
posicionamiento para bioestimulantes preventivos del cultivo de rosas en la
provincia de Cotopaxi, se basa en la importancia y relevancia tanto econémica
como agrondémica de la industria de las rosas en esta region. Cotopaxi es conocida
por su produccidon masiva y exportacion de rosas, lo que representa una fuente

importante de empleo y generacion de ingresos para la comunidad local.

Sin embargo, el cultivo de rosas también enfrenta desafios, como el control efectivo

y sostenible de plagas y enfermedades que pueden afectar seriamente la



produccion y calidad del cultivo. En este sentido, los bioestimulantes preventivos
representan una alternativa prometedora para minimizar los riesgos fitosanitarios

sin recurrir a productos quimicos agresivos.

La investigacion busca brindar soluciones practicas a los productores locales al
establecer estrategias efectivas para posicionar los bioestimulantes preventivos en
el mercado. Esto permitira mejorar la sostenibilidad del cultivo, aumentar su
competitividad en el mercado nacional e internacional, asi como reducir el impacto

ambiental causado por el uso excesivo o inadecuado de productos quimicos.

Ademas, al implementar estas estrategias se promovera un mayor conocimiento
sobre los beneficios del uso preventivo de bioestimulantes entre los agricultores
locales, lo que a su vez fomentara una cultura agricola mas sustentable y
responsable. En fin, se busca contribuir al desarrollo sostenible del sector floricultor
en Cotopaxi mediante la implementaciéon efectiva de estrategias que impulsen el
uso de bioestimulantes preventivos en el cultivo de rosas, brindando beneficios
economicos, agrondmicos y ambientales a los productores y a la comunidad en

general.



CAPITULO I. ESTADO DEL ARTE Y LA PRACTICA

1.1.Antecedentes de la investigacion

En este apartado del estudio se presentan los antecedentes de la investigacion los
cuales constituyen una parte esencial del proceso de investigacidn, contribuyen a
establecer la relevancia y originalidad del estudio, asi como a enmarcar
adecuadamente el problema de investigacion. Con el fin de dar un respaldo a la
presente investigacion se presentan los antecedentes, los cuales son cruciales para
enmarcar y fundamentar tu investigacion, ofrece una perspectiva histoérica y tedrica

que enriquece el trabajo y justifica su relevancia.

Al respecto, Pineda (2022), se present6 con un estudio, introducir un sustrato que
contenga aditivos bioestimulantes en las raices de rizomas o rizomas de Natalbrier
para incrementar el rendimiento en el cultivo de rosa (rosa sp.). Se realizé un
estudio de campo utilizando un disefo factorial de bloques al azar 3x3 y un control.
Durante la temporada de crecimiento se utilizaron como sustrato diversas
proporciones de compost y piedra pomez. Ademas, de diez tratamientos y tres

réplicas, cada uno consistiéo en 20 muestras de Natalbrier.

Los parametros evaluados fueron: tasa de germinacién del portainjerto Natalbrier,
longitud de brotes del portainjerto Natabrier, longitud de raices del portainjerto
Natalbrier, tasa de germinacion del portainjerto Natalbrier, libertad del cultivar y
longitud de brotes del cultivar. La libertad de inoculacion, el diametro del tallo
inoculado, el diametro de la yema ecuatorial, la longitud de las yemas inoculadas,
el niumero de flores segun la calidad primaria y el numero de flores segun la calidad
secundaria. Los resultados obtenidos a diferencia del control mostraron que el
tratamiento T3 (compost 25% piedra pomez 75% 5 ml Biozyme/2 litros de agua) fue
el tratamiento que presentd mayor numero de flores. Llegando a la conclusion de
ver la necesidad de potenciar este tipo de cultivos, debido a que puede pasar a ser

una fuerte alternativa para generar ingresos.



De igual manera, Urrutia-Ramirez y Napan-Yactayo (2021), el propésito de este
estudio fue conocer cdémo se relaciona el posicionamiento de marca con el nivel de
compra de la empresa IPEX Lima-2021 a través de las redes sociales. El estudio
utilizé un enfoque cuantitativo con una metodologia de disefio no experimental, de
tipo correlacion descriptiva transversal. El grupo nucleo estuvo formado por 500
personas y la muestra estuvo compuesta por 218 clientes y usuarios de las redes

sociales de la empresa.

El instrumento utilizado fue un cuestionario con escala Likert, que obtuvo el alfa de
Cronbach para el posicionamiento de marca (0,9489) y el nivel de compras
realizadas a través de redes sociales (0,9265). Los resultados mostraron una alta
correlacion positiva con Rho de Spearman (0,846) y prueba de significancia valor p
= 0,000. Segun el propésito general del estudio, si el posicionamiento de marca se
relaciona con el nivel de compras en redes sociales de las empresas IPEX,
podemos encontrar una relacion alta y significativa entre estas dos variables. En
otras palabras, cuanto mayor sea el posicionamiento de la marca, mayor sera el

nivel de compra.

En el mismo orden de ideas, se presenta a Naranjo (2023), el cual realiz6 un estudio
en la empresa “DandD Distribuciones”, la empresa sigue un enfoque estacional en
la venta de sus productos, surgid la necesidad de buscar nuevas estrategias de
marketing para posicionarse y ofrecer plenamente sus servicios, no solo en
determinadas temporadas, sino, por el contrario, para satisfacer constantemente

las necesidades del cliente.

El presente proyecto de investigacion tiene como objetivo desarrollar estrategias de
posicionamiento de la marca que le permitiran ganar mayor espacio en el mercado
ambatefo e incidira en la optimizacion de las ventajas competitivas, el crecimiento
interno y externo de la organizacién y el logro de las metas esperadas venta. Se
basa metodolégicamente tanto en investigaciones de campo, con cuestionarios y
entrevistas, como en investigaciones bibliograficas, que permiten recopilar

informacion tedrica sobre el tema de investigacion.



Para la propuesta se define la situacion actual de la empresa en tres ejes: empresa,
clientes y competidores (modelo 3C), con base en ello se desarrollaran estrategias
adecuadas que permitan a “DandD Distribuciones” posicionarse en la venta de
bienes personales, regalos, fidelizar al cliente a tus clientes y darte a conocer en la
ciudad. Es por ello, que se llega a la conclusion de crear un departamento de
marketing o contratar personal externo responsable de la gestiéon dedicada de tu
red social es fundamental. Porque no estar activo en las redes sociales y no
promocionarlas periédicamente contribuira al olvido paulatino de tu marca de

consumo.

Al respecto, Garcia (2021), el presente proyecto de investigacion tiene como
objetivo analizar la situacién de la problematica de las microempresas de comida
rapida y conocer, a través de datos bibliograficos, qué estrategias de marketing se
han implementado en el pais desde la aparicién de las “Hamburguesas, Orlando”,
una pequefia empresa que se enfocaba en distribuir comida rapida a domicilio.
Destaca que el desconocimiento del publico sobre los productos que ofrecen
determinadas microempresas, la falta de publicidad y el desconocimiento de las
herramientas de marketing conducen a una mala posicion y falta de imagen, lo que,
unido a factores decisivos, induce a comprar. Cliente provoca una falta de lealtad

del cliente que minimiza el crecimiento del restaurante de comida rapida.

Por lo anterior, se estudiaron estrategias de marketing que ayuden a la
microempresa “Orlando's Burgers” a posicionarse y posibilitar una mayor
participacion en el mercado, distribucion y promocién de sus productos actuales,
enfatizando que la comunicacion y promocion a través de las redes sociales es un
factor determinante comprar. Para conocer las estrategias se realizé una encuesta
sobre opiniones, sugerencias y comportamiento de los consumidores mediante
cuestionarios aplicados segun escala Likert, que permitié definir los objetivos y plan

de accion junto con importantes estrategias de marketing.

Asimismo, Lopez (2021), realizé un estudio de la produccién de flores que corta
flores es una de las otras regiones de Ecuador y el mundo y es una de las

caracteristicas mas importantes del mercado externo con exportaciones y



habitaciones. Este estudio depende de una determinada cualidad que requiere una
calidad de mercado, compuesta por una de las unidades mas rapidas, puede usar
la eficiencia agricola y puede usar la mejor dosis y dosis que se pueden usar para
detectar la dosis, la dosis y la lata. Hay. El buen efecto del botdn tiene una longitud
de 5.25 cm, longitud de 5.25 cm, 77 cm de largo, 77 cm de espesor, 22.25 dias de
espesory 22.25 dias, con un promedio de 5, 63 clases / plantas en el trabajo. Estos
son resultados positivos en la investigacion y las regiones de floricola. Por lo tanto,
se llega a la conclusion que estos resultados positivos en la investigacion realizada
en las regiones floricolas llevan a la conclusion de la importancia de mantener el
uso de bioestimulantes para el crecimiento del botén floral en el cultivo de rosas,
especificamente en la variedad Orange Crush. El uso de estos es econdmicamente
rentable, beneficia significativamente el crecimiento y desarrollo de las plantas de

rosa.

De igual forma se presenta, Jiménez (2019), cuyo objetivo de estudio fue
determinar el efecto del uso de un bioestimulante a base de algas sobre variables
de calidad de flores comerciales (longitud - diametro del tallo, longitud - diametro
de yema) y sobre la produccién y vida en florero. Una variedad de Liberty crecié en
tres y cuatro ciclos de cosecha. El experimento se realizé en una finca de flores
ubicada en el cantén Cayambe con un disefio de bloques completamente al azar
(DBCA) con tres bloques en el campo y un disefio completamente al azar (DCA)
después de la cosecha, en ambos disefios se utilizaron 8 tratamientos, 6 de ellos,
para la interaccion de los dos factores estudiados: se compararon tres dosis
diferentes (0,50, 1, 00 y 1,50 cm3 L -1) y dos frecuencias de aplicacion diferentes
(cada 7 y 14 dias) con el control de la empresa (control estandar de la empresa que

utiliza tres dosis ).

Se concluye que para las variables de calidad comercial el mejor tratamiento es 1.5
cm3 L -1 de bioestimulante a base de algas cada 7 dias, en produccién él TE
destaco entre todos los tratamientos, no asi en edad de florero. Logrando obtener
como conclusién, la importancia del uso de bioestimulantes en los resultados de

calidad para flores comerciales, ademas de su notable aceleracién en el
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crecimiento, con mejores resultados lo que se traduce en rendimiento de tiempo y

economico.

Por ultimo, Zacarias (2018), este estudio se realiz6 para evaluar el rendimiento y la
calidad del cultivo de rosas (Rosa spp.) utilizando biol variedad Freedom en la finca
Flor de Azama en la region de Imbabura. Se establecié un disefio de bloques
completos al azar (DBCA) conformado por T1 (1.5% biol), T2 (3% biol) y T3
(fertilizacion normal de finca). La aplicacion de biool se realiz6 mediante riego foliar
y (suelo) utilizando un total de 6 litros de biool por lecho T1 y 12 litros de biool por
lecho T2. Al final del estudio se observaron diferencias de productividad durante la
temporada Madre, siendo el T2 (3% biol) produce un mayor numero de tallos
(1296.67) en comparacién con el control (1074.33 tallos) y el T1 (1038.67) Logrando
como conclusién, que no hubo diferencias en la longitud del tallo entre tratamientos,
pero hubo diferencias segun la temporada, estando la temporada de San Valentin
la que tuvo longitudes de tallo mas largas que la madre con 55,55 cm y 65,09 cm.
Para el diametro de brote los mejores resultados se obtuvieron en la época
femenina, siendo el tratamiento con biool aplicado el que dio 2.28 cm (1.5% biol)
enT1y 2.24 cm (3% biol) en T2.

Asimismo, la longitud de los nédulos fue de T1 4.25 cm y T2 4.69 cm en la
temporada de San Valentin, y T1 de 4.61 cm y T2 4.69 cm en la temporada
femenina. Para el contenido variable de clorofila en el tratamiento T1 (1,5% biol) se
obtuvo 495,90 ymol/cm? de clorofila, a diferencia del T2 (3% biol), donde el menor
contenido se obtuvo con 449,17 pmol/cm cm?. Durante la vida del jarrén, los
tratamientos con biool (T1 y T2) se realizaron mejor en la temporada de San
Valentin con un total de 15 dias. La vida de florero de Ana, por otro lado, fue de 11
dias para todos los tratamientos. Esto se debe a las diferentes condiciones de

humedad relativa en estas estaciones.

La relacion entre los estudios revisados y el nuevo estudio puede ser significativa
si se abordan temas comunes como el uso de bioestimulantes, estrategias de
marketing, comportamiento del consumidor y sostenibilidad. Al integrar estos

aspectos, se puede construir un marco tedrico soélido que permita entender mejor
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como las practicas agricolas y las estrategias de marketing se interrelacionan para

mejorar el rendimiento y la competitividad en el mercado de flores.

1.2.Posicionamiento

El posicionamiento puede conceptualizarse como una impresion distinta de una
marca, producto o servicio, empresa, persona o incluso territorio en la mente de los
consumidores. Estos estudios aportan conocimiento sobre cémo los clientes
perciben una marca o imagen (Kotler & Armstrong, 2019). Esto es para asegurar
que el producto necesita un lugar claro, unico y deseable en la mente del

consumidor final en comparacion con la competencia.

También se define como el arte de encajar en la mente de un publico adoptivo o
mercado objetivo, y es una caracteristica de los productos sociales, incluidos el
disefio y el posicionamiento, que ayudan a mejorar la vida de las personas. El grupo
objetivo debe conocer los términos sociales que contribuyen a la paz de la
poblacién (Pérez, 2004).

Algunas estrategias de posicionamiento, segun Kotler (2019) son:

e Marcar la diferencia, es un elemento fundamental dentro del
posicionamiento.

¢ No es facil seguirlo, si los miembros lo siguen en poco tiempo, perderemos
la oportunidad de esperar.

o Debe proporcionar beneficios significativos para el cliente.

e Es importante incluir el proceso de terminacion en la comunicacion de la
organizacion.

e El puesto que quieres conseguir debe ser rentable.

o Esto debe entenderse como una forma de mejorar la calidad, aumentar el

valor y la ventaja competitiva.

Es posible que las unidades econdmicas encuentren que su servicio o producto

tiene mas de un aspecto al ofrecido por el participante, esto significa que no esta
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bien posicionado para el publico objetivo, existe alguna duda por parte de los

usuarios o clientes (Kotler & Armstrong, 2019).

A continuacion, segun Kotler y Armstrong (2019) existen 4 posibles errores que las
empresas deben evitar al aplicar estrategias de localizacion. Estos pasos se

detallan mas adelante:

e Subtargeting: esto sucede cuando una empresa ve un perfil de usuario o
cliente deficiente o una iniciativa de marca poco clara.

e Posicionamiento confuso: Este error de posicionamiento se produce
cuando los consumidores confunden la imagen de una marca, producto o
servicio cambiando de posicionamiento con demasiada frecuencia o
buscando demasiados beneficios.

e Posicionamiento sospechoso: el posicionamiento sospechoso como
asociaciones poco confiables cuando un consumidor puede encontrar una
marca buscando en funcién de las caracteristicas del producto, el costo o el
fabricante.

e Sobreposicionamiento: Cuando un cliente o consumidor tiene una imagen
muy concreta de una marca, producto o servicio, se explica el
sobreposicionamiento, que reduce el mercado de la empresa. Sin embargo,
las entidades multiples no deben centrarse Unicamente en la diferenciacién

basada en un solo atributo, oscurecen otras entidades relacionadas.

Todos estos conceptos fueron originados del marketing, y al final se forma lo que
es el social marketing, segun Kotler (2019), va desde un proceso social, psicolégico
hasta antropoldgico, la ciencia del marketing evolucion6 a la par de la tecnologia
digital, logrando mayor rentabilidad y retencion del cliente, con un enfoque
planificado, a continuacion, se muestran diferentes términos relacionados con la

marca.:

e Larelevancia de la marca: es mostrar a los consumidores principales las
de diferentes caracteristicas notables que contiene la marca, hablando su

idioma, por esto la importancia de conocer a tu cliente, con el quién, como,
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cuando y como son, para hacer llegar bien el mensaje.

e La diferenciacion de una marca con otras: es definir muy bien que la
diferencia de las otras, otorgando, algo distintivo, para que el consumidor los
diferencie de los otros competidores, este proceso sera importante al
momento de crear imagen.

e Credibilidad de la marca: la realidad de un producto o de sus servicios,
siempre debe estar sustentado, lo que ofrece debe ser real.

e El alcance: las nuevas lineas de servicios o productos nuevos pueden ser
algunas de las herramientas para expandir mas alla de su dmbito natural,
llegando a segmentos que antes parecian imposibles, pero el alcance de una
marca siempre va a la par de la imagen de esta.

e Consistencia de la marca en el tiempo: esta parte es lo que se conoce
como posicionamiento de la imagen o de la marca, con un analisis detallado
de las diferentes necesidades de los consumidores, esto se llama la cultura

interna de la marca.

Asi mismo, la posicién en el mercado es una de las claves del éxito y la viabilidad
financiera de su negocio. Cuando un emprendedor intenta iniciar un negocio debe
buscar el lugar deseado en el mercado con relacién a la competencia, que también
compiten por encontrar su nicho. La posicion de mercado de una empresa se refiere
a la que tiene en la mente del consumidor frente a competidores, que también
operan en los mismos campos, ya sea con los mismos productos o productos

sustitutos.

Las personas tienen ideas, pensamientos, opiniones e incluso sentimientos sobre
las marcas que compran. Pueden pensar que algunos productos son importantes o
innecesarios, algunas empresas se preocupan por la salud y otras por el medio
ambiente, del mismo modo que pueden pensar que algunas marcas son mas caras
que otras. Estas percepciones que los consumidores tienen sobre determinadas
empresas frente a otras se consideran posicionamiento, por lo que, encontrar la

posicion adecuada en el mercado es muy importante (Kotler & Armstrong, 2012).
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Esta es una de las tareas mas importantes y dificiles para los profesionales del
marketing y la comunicacién. Esto se debe a que lleva tiempo y requiere un plan de
marketing y esfuerzos coordinados y consistentes para garantizar que los clientes
vean el producto o marca, como quieren que sean vistas, en este sentido se
mencionan las siguientes caracteristicas, segun Chedraui (2017) que deben ser

tomadas en cuenta para posicionarse en el mercado:

e Posicién de marca un buen posicionamiento de marca se logra mediante una
comunicacién solida entre el publico objetivo o audiencia sobre los beneficios,
atributos y valores Unicos de la marca y el producto. Lograr una buena posicion
de marca o producto en la mente de los consumidores puede fortalecer su
negocio y beneficiarlo enormemente, diferentes tipos de puntos.

e Depende del estilo de vida, esta estrategia tiene como objetivo posicionar la
empresa en el estilo de vida de los clientes objetivo, y es una estrategia muy
extendida en el sector de la automocion.

e Base de clientes, este modelo permite a los consumidores utilizar sus propias
experiencias para posicionar una marca o producto en la mente de otros
consumidores.

e Segun su uso depende del uso del producto en si, que esta relacionado con el
tiempo, el lugar y el entorno.

e Criterios de calidad o coste basicamente es un método seguido por marcas que
buscan exclusividad y lujo en cuanto a la calidad y precio de sus productos.

e Comparar con la competencia este método le permite comparar su producto con
otros competidores para aumentar la importancia de su producto para los
demas.

e Criterio de desempefio esta estrategia tiene como objetivo poner un producto
en la mente del consumidor, enfatizando los beneficios de usar o consumir el
producto. Es mas facil conseguir la mejor posicién en la mente de los clientes
seleccionados si, ademas de las necesidades que los usuarios quieren
satisfacer con la compra del producto, la empresa también ofrece productos
adicionales.

e Depende de las circunstancias, en este caso, el principal punto de

posicionamiento son las caracteristicas técnicas del producto.
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e Orientacion al producto, los productos, asi como los clientes, son la parte mas
relevante de la empresa porque tienen la base para probar y utilizar sin piezas

innecesarias.

Por lo tanto, el posicionamiento del producto se basa en principios distintos de los
de marca y es consistente con una estrategia de marketing que toma la
participacion de mercado como punto de partida. Depende de la naturaleza de esta
parte, el proceso puede requerir un proceso mas complejo. Cuanto mas precisa sea
la segmentacion basada en datos demograficos, geograficos, tamano del mercado,
pictografia, uso, cultura o criterios de entrada, mejor sera el posicionamiento del

producto.

Adicionalmente, los tipos de posicionamientos mas utilizados, se refiere a la
posicion de una empresa en relacidon con otras marcas competidoras, esta se

consigue segun la estrategia elegida (Chedraui, 2017).

e Precio o calidad: esta claro que la relacion calidad-precio es crucial.

e Categoria de producto: la marca consigue consolidarse como un punto de
referencia en su sector.

e Beneficios del producto: en esta estrategia la marca consigue posicionarse en
funcién de los beneficios que ofrece.

e Caracteristicas del producto; en este caso, la estrategia se centra en una
caracteristica especifica del producto o marca. Por ejemplo: la edad o el tamafio
del personaje. En este caso, es mejor centrar la estrategia en un atributo, el que
tiene mayor diferencia, porque cuantos mas atributos intentes poner, mas dificil
sera ocupar el espacio deseado en la mente del objetivo. Audiencia

e Enrelacion con la competicion: esta estrategia se basa en comparar las ventajas
del producto con las de la competencia, lo que demuestra superioridad.

e Uso o aplicacion: el posicionamiento se consigue vinculando el producto a un
momento concreto, destacando su calidad y especificidad.

e Imagen de marca: las marcas son activos emocionales que estan
irrevocablemente ligados al ambito de los sentimientos y las emociones.

Depende de las emociones que evoquen en los consumidores, su relacion con
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la marca es mas o menos fuerte.

Toda empresa debe saber dénde se encuentra en la mente del consumidor para
poder implementar una estrategia adecuada que le permita posicionarse donde
necesita estar y asi tener éxito. La posicion en el mercado es importante para el
éxito de una empresa. Se refiere a la posicién que tiene la empresa en la mente del
consumidor frente a sus competidores. Un posicionamiento correcto puede dar a

una empresa una ventaja competitiva y fortalecer su marca.

Para lograr un buen posicionamiento de la marca es importante comunicar los
beneficios, atributos y valores caracteristicos de la marca y sus productos al publico
objetivo. Algunas estrategias de posicionamiento incluyen centrarse en el estilo de
vida del consumidor, el uso del producto, la calidad o el precio, la comparacion con

la competencia, los beneficios del producto o las caracteristicas técnicas.

El posicionamiento del producto se refiere a una estrategia de marketing que se
basa en la segmentaciéon del mercado y se ajusta a principios diferentes a los de la
marca. Algunas estrategias de posicionamiento de productos incluyen confiar en la
relacion calidad-precio, la categoria del producto, los beneficios del producto, las
caracteristicas del producto, la comparacién con la competencia, el uso o aplicacion

del producto y la imagen del producto.

El uso de las redes sociales es vital y de suma importancia para los consumidores
en general; sin embargo, asimismo son indispensables para las empresas. Todas
las industrias medianas o pequefas, adicional a las organizaciones estatales y
privadas, necesitan de un profesional en el area de Community Managers, un
experto con conocimientos, que sepa manejar redes sociales implicando estudios
en CEO Y ADS y no influencers, para que el servicio que se va a implementar sea

manejado por expertos en social media.

Esto ayudara a que el producto o servicio que se ofrece capte la atencién del

consumidor y sea la llave del éxito en todo el bagaje de implementacién de
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marketing a través de la implementacién estratégica de posicionamiento (Urrutia-

Ramirez & Napan-Yactayo, 2021).

Todas las empresas deben decir qué segmentos van a ejecutar y cual es la mejor
forma u oportunidad dentro del mercado meta para desarrollar una oferta de
mercado. Esta oferta como estrategia se posiciona en la mente del consumidor para

asi obtener los mejores resultados con grandes ventajas.

El posicionamiento de una marca determina qué lugar ocupa dentro una sociedad,
sea esta, global o local, y su objetivo principal del branding es habitar en la mente

del consumidor, es decir, que se identifique de las demas competencias.

Entre la oferta y la demanda, en este entorno de competencia dentro del mercado,
existen diversos productos y servicios que no todos les gustan las mismas cosas.
Y esa variedad que existe da a lugar a que las marcas deben encontrar mecanismos
para ser visibilizados. Es aqui donde entra el posicionamiento en el mercado, para
dividilo en segmentacion e identificarlo por diferentes grupos de clientes
potenciales que compartan ciertas directrices, estos grupos ayudaran a ser
identificados en diferentes aristas como: la demografica, psicografica vy

conductuales.

El posicionamiento de mercado se refiere a la imagen que una empresa o producto
ocupa en la mente de los consumidores en relacion con los productos de la
competencia. Es la forma en que el producto, marca o empresa es percibido por el
segmento de mercado al que se dirige. El posicionamiento es fundamental para

lograr que una oferta se destaque y sea preferida por los clientes objetivo.

Un buen posicionamiento de mercado le permite a una empresa:

« Diferenciarse de la competencia
e Ocupar un lugar distintivo en la mente de los consumidores
« Comunicar de manera efectiva los beneficios clave de la oferta

« Justificar un precio premium en comparacién a los competidores
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o Crear lealtad y preferencia de marca entre los clientes.

El proceso de posicionamiento consta de los siguientes pasos clave:

1. Analisis de la competencia: Identificar y analizar a los principales
competidores, sus estrategias, atributos clave y posicionamiento en el
mercado.

2. Segmentacion de mercado: Dividir el mercado en grupos homogéneos de
consumidores con necesidades, deseos y conductas de compra similares.

3. Seleccidon del segmento objetivo: Elegir el(los) segmento(s) de mercado mas
atractivo(s) y rentable(s) para la empresa.

4. Identificacion de los atributos relevantes: Determinar los atributos o
beneficios que son mas valorados por el segmento obijetivo.

5. Evaluacion del posicionamiento actual: Analizar como la empresa y sus
marcas/productos son percibidos actualmente por los consumidores.

6. Definicion de la propuesta de posicionamiento: Establecer la posicion
distintiva que se desea ocupar en la mente de los clientes.

7. Implementacion y comunicacion del posicionamiento: Disefar y ejecutar un
plan de marketing integrado que transmita de manera efectiva el

posicionamiento deseado.

Algunas de las principales estrategias de posicionamiento incluyen:

1. Posicionamiento por atributo: Asociar el producto con un atributo,
caracteristica o beneficio especifico.

2. Posicionamiento por precio/calidad: Enfatizar la relacion entre el precio y la
calidad del producto.

3. Posicionamiento por uso o aplicacién: Destacar el uso principal o la
aplicacién del producto.

4. Posicionamiento por usuario del producto: Asociar el producto con un tipo de
usuario o cliente.

5. Posicionamiento por competidor: Comparar directamente el producto con

una marca lider.
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El posicionamiento de mercado no es algo que se logra una vez y se mantiene

estatico. Requiere de un monitoreo y ajuste constante debido a factores como:

« Cambios en las necesidades y preferencias de los consumidores
e Nuevas estrategias y movimientos de la competencia
e Innovaciones y evolucidn tecnoldgica del sector

e Expansion a nuevos mercados o segmentos

Por lo tanto, las empresas deben estar atentas a los cambios en el entorno y estar
preparadas para reposicionar sus marcas y productos cuando sea necesario. Esto
puede implicar reforzar el posicionamiento actual, ajustarlo o incluso reposicionar

completamente la oferta.

El éxito del posicionamiento depende de que la empresa logre crear una imagen
unica y distintiva en la mente de los clientes, que se traduzca en preferencia, lealtad
y disposicion a pagar un precio premium. Un posicionamiento efectivo es clave para

el crecimiento y la competitividad a largo plazo de una organizacion.

1.3.Marketing

Es un sistema total de actividades de negocios ideado para planear productos
satisfactores de necesidades, asignarles precio, promoverlos y distribuirlos a los
mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la organizacion (Armstrong & Kotler,
2013). De igual manera es la actividad, conjunto de instituciones y procesos que
ayudan a la creacién, comunicacion, entrega e intercambio de ofertas que tienen

valor para clientes, consumidores, socios y la sociedad en general.

El marketing es la gestion de relaciones redituables con los clientes, cuyas dos
principales metas son atraer nuevos consumidores al prometerles un valor superior,
y conservar a los clientes actuales brindandoles satisfaccion mediante el
cumplimiento de sus expectativas. El marketing no debe entenderse en el sentido
tradicional de "decir y vender", sino mas bien en el nuevo significado de satisfacer

las necesidades de los clientes.
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Si el profesional de marketing comprende las necesidades de los consumidores,
desarrolla productos que les ofrezcan un valor superior, les fija precios adecuados
y los distribuye y promueve de manera eficaz, entonces esos productos se
venderan por si solos. De hecho, como afirma el guru de la gestion Peter Drucker,
"el propdsito del marketing es hacer que la venta sea innecesaria", es decir, que los
productos se vendan solos al estar alineados perfectamente con las necesidades

del mercado (Kotler & Armstrong, 2019).

El concepto de marketing sostiene que lograr las metas organizacionales depende
de conocer las necesidades y deseos de los mercados objetivo y entregarles de
mejor manera que la competencia los satisfactores que desean. Bajo este
concepto, el enfoque y valor del cliente son los medios para alcanzar las ventas y
utilidades, en lugar de una filosofia centrada en el producto y en "hacer y vender".
La tarea del marketing no es encontrar clientes para un producto, sino desarrollar

los productos correctos para satisfacer a los clientes (Kotler & Armstrong, 2019)

1.4.Cultivo de rosas

El cultivo de rosas es una de las actividades floricolas mas importantes a nivel
mundial. Las rosas se destacan por su belleza, diversidad de variedades y usos
tanto en el mercado de flores de corte como en la industria cosmética y
farmaceéutica. Sin embargo, el cultivo de rosas también enfrenta diversos desafios,
como la susceptibilidad a plagas y enfermedades, la necesidad de un manejo
agronoémico especializado y los impactos ambientales asociados al uso intensivo

de insumos quimicos.

En el cultivo de rosas, la prevencion de problemas fitosanitarios es fundamental
para mantener la salud y calidad de las plantas, asi como para reducir el uso de
pesticidas y mitigar los impactos ambientales. Algunas de las principales estrategias

preventivas incluyen:

e Seleccidn de variedades resistentes

e Manejo adecuado del riego, fertilizacion y poda
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e Mejora de las condiciones de sanidad e higiene del cultivo
e Monitoreo constante de plagas y enfermedades

e Aplicacion oportuna de productos de control biolégico.

Ecuador es uno de los principales paises productores y exportadores de rosas a
nivel mundial. La floricultura, con el cultivo de rosas a la cabeza, se ha consolidado
como una de las actividades agricolas mas importantes y dinamicas de la economia
ecuatoriana en las ultimas décadas. Diversas condiciones climatologicas y
geograficas han convertido a Ecuador en un destino privilegiado para el desarrollo

de una industria rosera altamente competitiva a nivel internacional.

El cultivo y exportacion de rosas representa un pilar fundamental de la economia

ecuatoriana por diversas razones:

e Generacion de Divisas: Las exportaciones de rosas son una de las
principales fuentes de ingresos por divisas para el pais, alcanzando mas de
$800 millones anuales.

e Creacion de Empleo: La industria rosera genera directa e indirectamente
mas de 100,000 empleos, convirtiéndose en una importante fuente de
trabajo, especialmente en zonas rurales.

e Aporte al PIB: El sector floricultor, liderado por el cultivo de rosas, aporta
alrededor del 1% al Producto Interno Bruto (PIB) del Ecuador.

e Desarrollo de Infraestructura: La necesidad de contar con aeropuertos,
carreteras y servicios logisticos eficientes ha impulsado importantes
inversiones en infraestructura a nivel nacional.

¢ Dinamizacion del Comercio Exterior: Ecuador se ha posicionado como uno
de los principales proveedores de rosas a mercados clave como Estados

Unidos, Rusia y la Union Europea.

Diversas condiciones naturales y climaticas han convertido a Ecuador en un lugar

excepcional para el cultivo de rosas:
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e Ubicacion Geogréfica: Situado cerca de la linea ecuatorial, Ecuador goza de
una luz solar abundante y constante a lo largo del afio, lo cual beneficia el
crecimiento y desarrollo de las plantas.

e Variedad de Microclimas: La diversidad de pisos altitudinales y regiones
climaticas permite cultivar una amplia gama de variedades de rosas
adaptadas a diferentes condiciones.

e Suelos Fértiles: Los suelos volcanicos de las zonas andinas del pais son
especialmente fértiles y propicios para el cultivo de rosas.

¢ Disponibilidad de Agua: Ecuador cuenta con numerosas fuentes hidricas que
garantizan el abastecimiento de agua para el riego de los cultivos.

e Mano de Obra Calificada: El sector floricultor ha logrado desarrollar una
mano de obra experimentada y especializada en el manejo agronémico de

las rosas.

A pesar de las ventajas comparativas, el cultivo de rosas en Ecuador también

enfrenta diversos desafios:

e Impactos Ambientales: La intensificacion del cultivo ha generado
preocupaciones sobre el uso eficiente de recursos naturales y los efectos
sobre el medioambiente.

e Competencia Internacional: Paises como Colombia, Kenia y Etiopia han
fortalecido sus industrias floricolas, aumentando la competencia global.

e Volatiidad de los Mercados: La dependencia de las exportaciones a
mercados externos los vuelve vulnerables a fluctuaciones en la demanda y
los precios.

e Inocuidad y Trazabilidad: Exigencias crecientes en cuanto a la calidad,

seguridad alimentaria y certificaciones internacionales.

En este contexto, el futuro del cultivo de rosas en Ecuador pasa por la adopcion de
practicas mas sostenibles, la diversificacion de mercados, la innovacién tecnolégica
y el fortalecimiento de la competitividad a largo plazo. Con el adecuado apoyo e
inversiones, esta industria seguira siendo un motor clave del desarrollo econémico

y social del pais.
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Bioestimulante

Pertenecen a un concepto muy amplio, pues son sustancias y/o microorganismos
que actian estimulando procesos naturales, mejorando la absorcién y asimilacién
de nutrientes, tratando el estrés abiotico 0 mejorando algunas de sus propiedades
agroquimicas. El objetivo del uso de bioestimulantes es obtener cosechas de buena
calidad y evitar pérdidas de valor por humedad, poca luz, diferencias de

temperatura, otros.

Proporciona soluciones a algunos de los problemas de las culturas comunes, tales
como: La diferencia clave entre bioestimulantes y fertilizantes es que estos Ultimos
aportan nutrientes a las plantas, mientras que la funcion de los primeros es mejorar
los mecanismos y la eficiencia de absorcion de nutrientes, ademas de aumentar la

resistencia al estrés abiotico, que son factores ambientales (Certisbelchim, 2024).

Ademas, cambia los procesos fisiologicos de las plantas y afecta su desarrollo. Pero
lo mas importante es que el uso de bioestimulantes contribuye sin duda a la
reduccion del consumo de fertilizantes. Esto ayuda a reducir el uso de fertilizantes
en al menos un 20%, uno de los principales objetivos de la estrategia "de la granja
a la mesa" de la UE. Para 2030 (Certisbelchim, 2024).

En este sentido se describen los tipos de bioestimuladores a continuacion:

e Acidos humicos y fulvicos. Forman parte de la materia organica del suelo
y tienen un origen completamente natural.

e Suplementos de aminoacidos y péptidos. Se obtiene por hidrolisis
guimica o enzimatica de proteinas de diversos origenes, incluidos residuos
vegetales, colageno y tejido epitelial de origen animal.

e Extractos de algas. Los extractos de algas, particularmente del alga parda
Ascophyllum nodosum, se han posicionado como un aliado indispensable
en la agricultura moderna. Su aplicacion en cultivos ha demostrado una

amplia gama de beneficios que van desde la optimizacion de la
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germinacion hasta el fortalecimiento de las plantas frente a condiciones
adversas.

La eficacia de estos extractos se atribuye a su rica composicion nutricional,
qgue incluye minerales esenciales, vitaminas, aminoacidos y fitohormonas
naturales. Estos compuestos actian de manera sinérgica para estimular el
crecimiento vegetal, mejorar la absorcion de nutrientes y fortalecer los
mecanismos de defensa de las plantas.

Al aplicar extractos de algas al suelo, se observan mejoras significativas en
sus propiedades fisicas, quimicas y biolégicas. Estos productos incrementan
la capacidad de retencion de agua, favoreciendo una hidratacion constante
de las raices. Ademas, estimulan la actividad de microorganismos benéficos,
lo que contribuye a un suelo mas sano y productivo.

Uno de los beneficios mas destacados de los extractos de algas es su
capacidad para mejorar la tolerancia de las plantas al estrés. Componentes
como las betainas actian como osmoprotectores, ayudando a las plantas a
mantener su equilibrio hidrico en condiciones de sequia o salinidad.
Asimismo, estos extractos fortalecen las paredes celulares, aumentando la
resistencia de las plantas a enfermedades y plagas.

Quitosano y otros biopolimeros. Puede producirse de forma natural o
industrial y tiene una amplia variedad de aplicaciones, que incluyen
alimentos, cosméticos, productos farmacéuticos y biofertilizantes.
Compuestos inorganicos. Este grupo contiene varios elementos quimicos,
como el aluminio, el cobalto o el sodio, que en cantidades suficientes tienen
efectos beneficiosos, como fortalecer las paredes celulares o proteger contra
patogenos.

Moho y bacterias beneficiosas. Si bien la mayoria causa todo tipo de
dafios y enfermedades, algunos tipos de hongos y bacterias tienen efectos
positivos en las plantas, incluido el suministro de nutrientes y el aumento de

la eficiencia de su absorcion. Regulacién de bioestimuladores.
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Ademas, de dar a conocer los beneficios del uso de bioestimulantes:

Mejoran la absorcion, asimilacion y eficiencia de los nutrientes.

Estimulan los procesos naturales en las plantas.

Esto tiene un efecto positivo en procesos metabdlicos clave en las plantas,
incluida la fotosintesis, la sintesis de acidos nucleicos o la absorcion de
iones.

Contribuyen al crecimiento y desarrollo de los cultivos.

Minimiza el proceso de descomposicion de los fertilizantes, ahorrando
energia y resistencia a las plantas.

Esto ayuda a los cultivos a superar el estrés abiotico y recuperarse mas
rapidamente de los dafios causados por heladas, granizo o plagas.

Optimizar la eficacia de abonos y abonos.

Con relacién a los bioestimulantes preventivos, son sustancias naturales o

bioldgicas que se utilizan para fortalecer las plantas y aumentar su resistencia a

enfermedades, estrés abidtico y otros problemas de crecimiento. Esto ayuda a

optimizar el desarrollo de las plantas y mejora su capacidad para absorber

nutrientes y agua del suelo (Certisbelchim, 2024). Existen varios tipos de

bioestimulantes preventivos:

Extractos vegetales: productos obtenidos de plantas seleccionadas por sus
propiedades estimulantes. Pueden contener hormonas vegetales vy
sustancias activas que promueven el crecimiento y la resistencia de las
plantas.

Microorganismos beneficiosos: incluyen bacterias, hongos y otros
microorganismos que viven en la rizosfera (el area cercana a las raices) y
construyen una relacion simbiética con la planta, aumentando su tolerancia
al estrés abiotico y protegiéndola de patdgenos.

Acidos humicos y fulvicos: compuestos organicos que se encuentran en
el humus que mejoran la estructura del suelo y promueven la retencion de
agua y nutrientes. También estimula el crecimiento de las raices, la sintesis

de proteinas y el metabolismo general de las plantas.
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Al respecto se presentan las caracteristicas comunes de los bioestimuladores

preventivos:

e Mejora la salud general de las plantas.

e Estimula el desarrollo radicular.

e Aumenta la absorcion de nutrientes.

e Aumenta la eficiencia en el uso del agua.

e Aumenta la resistencia al estrés abiotico (sequia, salinidad, temperaturas
extremas).

e Contribuye a la produccién de mas fitohormonas endbgenas.

¢ Reduce los dafios causados por enfermedades y plagas.

De igual manera se da a conocer las ventajas mas importantes del uso de

bioestimulantes preventivos:

Los rendimientos de los cultivos son altos.

e Reducir el uso de fertilizantes quimicos.
e Baja dependencia del riego regular.
e Resistencia al estrés ambiental.

e Incrementar la calidad nutricional de los cultivos.

Es importante sefalar que cada tipo especifico tiene diferentes mecanismos o
modos de funcionamiento segun el tipo especifico utilizado. También es importante

seguir atentamente las instrucciones.

Adicional a ello, los bioestimulantes son productos de origen natural que, aplicados
en pequefias cantidades, estimulan procesos metabdlicos y fisiologicos de las
plantas, mejorando su crecimiento, desarrollo y tolerancia a estreses bidticos y
abidticos. En el cultivo de rosas, el uso de bioestimulantes preventivos puede

aportar los siguientes beneficios:
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Incremento de la resistencia a plagas y enfermedades

Mejora de la tolerancia a condiciones de estrés (sequia, temperaturas
extremas, etc.)

Optimizacion de la absorcion y aprovechamiento de nutrientes

Estimulacion del enraizamiento y crecimiento vegetativo

Mejora de la calidad y vida util de las flores.

Algunos de los principales tipos de bioestimulantes preventivos utilizados en el

cultivo de rosas incluyen:

Extractos de algas marinas: Ricos en fitohormonas, aminoacidos y
polisacéaridos que fortalecen los mecanismos de defensa de las plantas.
Acidos humicos vy fulvicos: Mejoran la estructura del suelo, la disponibilidad
de nutrientes y la actividad microbiana.

Microorganismos benéficos: Bacterias y hongos que promueven el
crecimiento vegetal y la supresién de patdgenos.

Oligosacaridos y quitosanos: Estimulan las respuestas de defensa de las
plantas ante ataques de plagas y enfermedades.

Aminoacidos y proteinas hidrolizadas: Aportan nutrientes y compuestos

sefalizadores que activan los mecanismos de resistencia.

Para obtener los mejores resultados en el cultivo de rosas, los bioestimulantes

deben aplicarse siguiendo protocolos especificos:

Momento de aplicacion: Preventivamente, antes del estrés o ataque de
plagas/enfermedades.

Vias de aplicacion: Foliar, radicular, fertirriego, segun el tipo de producto.
Dosis y frecuencia: Siguiendo las recomendaciones del fabricante.
Compatibilidad: Verificar la compatibilidad con otros insumos utilizados en el
cultivo.

Integraciébn con otras practicas: Combinar con mejoras en el manejo

agronomico.
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El uso de bioestimulantes preventivos en el cultivo de rosas han demostrado

resultados positivos, como:

e Reduccion significativa de la incidencia y severidad de enfermedades
fungicas.

e Mayor tolerancia de las plantas a condiciones de estrés ambiental.

e Mejora en la calidad y vida postcosecha de las flores.

e Disminucién del uso de agroquimicos y menor impacto ambiental.

En el futuro, se prevé un creciente interés y adopcidén de los bioestimulantes
preventivos en la floricultura, como parte de un enfoque de manejo integrado mas
sostenible. La investigacion y desarrollo de nuevos productos, asi como la
generacion de mas evidencia cientifica, contribuiran a consolidar el uso de esta

tecnologia en el cultivo de rosas.
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CAPITULO II. DISENO METODOLOGICO

2.1.Caracterizacién

Latacunga, capital de Cotopaxi, alberga 27 empresas floricolas asociadas a
Expoflores. Estas compafiias, dedicadas a la produccién y comercializacion de
rosas de alta calidad, contribuyen a consolidar a Ecuador como un referente

mundial en la exportacion de flores.

Expoflores, la Asociacion Nacional de Productores y Exportadores de Flores, brinda
servicios especializados para agregar valor a la flor ecuatoriana en los mercados

internacionales y fortalecer la competitividad del sector.

Ubicacion: Las 27 fincas productoras de rosas se encuentran situadas en la
provincia de Cotopaxi, Ecuador. Esta provincia es conocida por su excepcional
calidad en la produccién de flores, especialmente rosas, gracias a sus condiciones
climaticas favorables y su diversidad geografica. Las fincas estan distribuidas en
diferentes zonas del canton Latacunga, que se ha consolidado como uno de los

principales centros de produccion de rosas en el pais.

La provincia de Cotopaxi, cuya capital es Latacunga, esta situada en el centro de
Ecuador, en la region interandina. Se encuentra aproximadamente a 90 kildmetros
al sur de Quito, la capital de Ecuador, lo que la convierte en un punto estratégico
para la produccién y comercializacion de productos agricolas. La ciudad de
Latacunga se asienta a una altitud de alrededor de 2,800 metros sobre el nivel del
mar, lo que proporciona un microclima ideal para el cultivo de rosas, caracterizado

por temperaturas moderadas y un buen régimen de lluvias.

La geografia privilegiada de la provincia de Cotopaxi, con sus condiciones
climaticas y altitud ideales, es un factor determinante en la produccién de rosas de
exportacion de alta calidad. Latacunga esta situada en un valle rodeado de
majestuosas montafas y volcanes, siendo el mas destacado el volcan Cotopaxi,

uno de los volcanes mas activos del mundo y un icono nacional. Este entorno
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natural no solo proporciona una belleza escénica unica, sino que también influye
en las condiciones agricolas, permitiendo un ambiente favorable para el crecimiento

agricola.

Latacunga cuenta con una infraestructura vial adecuada que facilita el acceso a las
fincas productoras. La ciudad esta bien comunicada por carretera, lo que permite
un facil transporte de las flores mejorando la logistica de la cadena de suministro.
Las vias de acceso son fundamentales para el desarrollo de la actividad agricola,
permiten a los productores distribuir sus productos en el pais y exportarlos a
destinos internacionales, especialmente a Estados Unidos y Europa, donde la

demanda de rosas ecuatorianas es alta debido a su calidad.

Las 27 empresas que conforman la poblacion de estudio no solo se dedican a la
produccion de rosas, sino que también se involucran en procesos de
comercializacién y distribucion, formando un ecosistema agricola que potencia el
crecimiento y la competitividad de la provincia. Ademas, los productores han
empezado a adoptar practicas sostenibles y tecnoldgicas que permiten mejorar la
calidad del producto y reducir el impacto ambiental, alineandose con las tendencias

globales en la produccion agricola.

Cabe senalar que el sector floricola en Cotopaxi es un pilar fundamental para la
economia local. La produccion y exportacion de flores genera miles de empleos
directos e indirectos, desde agricultores y técnicos hasta personal administrativo y
de logistica. Ademas de impulsar la actividad econdmica, este sector contribuye
significativamente a la generacion de divisas para el pais, fortaleciendo asi nuestra

balanza comercial.

La produccién de rosas representa una fuente significativa de ingresos para los
agricultores, quienes han encontrado en la floricultura una actividad rentable y
sostenible. Esta actividad también fomenta la capacitacion de los productores en
técnicas de cultivo, manejo de plagas, enfermedades y comercializacion, lo que a
la larga mejora la productividad y diversifica las opciones laborales en la

comunidad.
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Historia: La provincia de Cotopaxi, ubicada en el centro de Ecuador, tiene una rica
historia que se remonta a tiempos precolombinos y ha sido moldeada por diversos
eventos a lo largo de los siglos. Antes de la llegada de los espafioles, la region
estaba habitada por diversas culturas indigenas, siendo la mas destacada la cultura
Caranqui. Esta cultura se caracterizaba por su organizacion social, agricultura y

habilidades en la ceramica (EcuRed, 2024).

En el siglo XV, el Imperio Inca expandié su dominio hacia la regién, incorporando a

los pueblos indigenas locales. Cotopaxi se convirti6 en un importante centro
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agricola y estratégico dentro del imperio. Sin embargo, en el S.XVI, los
conquistadores espafoles, liderados por Francisco Pizarro y sus hombres, llegaron
a la region (EcuRed, 2024).

En 1534, se fundd la ciudad de Latacunga, que se convirti6 en la capital de la
provincia. La ciudad fue un importante centro administrativo y comercial durante la
colonia. Pero durante la época colonial, la provincia se desarroll6 principalmente en
la agricultura, con cultivos como maiz, cafia de azucar y trigo. La produccion
agricola fue fundamental para la economia local. De igual manera, se construyeron
iglesias y edificios coloniales, muchos de los cuales aun se conservan. La influencia

espanola se reflejo en la arquitectura y la cultura de la region (EcuRed, 2024).

A inicios del siglo XIX, la region fue escenario de varios movimientos
independentistas. En 1822, Cotopaxi se uni6 a la lucha por la independencia de
Espafa, que culmind en 1822 con la victoria en la Batalla de Pichincha. Tras la
independencia, Cotopaxi se convirti6 en parte de la Gran Colombia v,
posteriormente, en parte de la Republica del Ecuador en 1830. De igual manera, a
lo largo del siglo XX, Cotopaxi experimentd un crecimiento econdmico, impulsado
por la agricultura, la ganaderia y la produccion de flores. La provincia se destaco

en la produccion de productos lacteos y hortalizas (EcuRed, 2024).

En cuanto a la cultura y tradiciones, la provincia ha mantenido vivas sus tradiciones
indigenas y mestizas, que se reflejan en festividades, danzas y gastronomia. La
Fiesta de la Mama Negra en Latacunga es una de las celebraciones mas
emblematicas. Y en las ultimas décadas, Cotopaxi ha visto un aumento en el
turismo, gracias a su belleza natural, que incluye el volcan, uno de los mas altos

del mundo y un atractivo para los amantes del montafiismo y la naturaleza.

Los agricultores locales empezaron a diversificar sus cultivos, incorporando rosas
debido a su alta rentabilidad en el mercado internacional, convirtiéndose en una de
la provincia principal productora de rosas en Ecuador, junto con otras como

Pichincha y Azuay.
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Con el crecimiento de la industria, se realizaron inversiones en tecnologia agricola,
invernaderos y sistemas de riego. Esto permiti6 mejorar la calidad de las rosas y
aumentar la produccion. La capacitacion de los agricultores en técnicas de cultivo
y manejo postcosecha también fue fundamental para el éxito del sector, generando
empleo en Cotopaxi, tanto directos como indirectos. Muchas familias dependen de
esta actividad para su sustento, lo que ha contribuido al desarrollo econémico de la

region.

Contexto: Las fincas productoras de rosas en Cotopaxi es multifacético, abarcando
aspectos econdmicos, sociales, ambientales y culturales. Esta provincia se ha
consolidado como uno de los principales productores de rosas en Ecuador, que es
uno de los mayores exportadores de flores a nivel mundial. Las fincas en la
provincia se especializan en la produccion de diversas variedades de rosas, que
son altamente valoradas en mercados internacionales, especialmente en Estados

Unidos y Europa (Expo Flor Ecuador , 2022).

Cabe sefalar que las fincas de rosas son una fuente importante de empleo en la
region. Miles de trabajadores, en su mayoria mujeres, estan empleados en la
produccion, cosecha y empaquetado de rosas, lo que contribuye al sustento de
muchas familias en la zona. Esta industria de las rosas ha impulsado el desarrollo
economico de Cotopaxi, generando ingresos significativos y promoviendo el

crecimiento de servicios relacionados, como transporte, logistica y comercio.

Aunque la industria de las rosas ha creado empleo, también enfrenta criticas por
las condiciones laborales. Es fundamental que las fincas implementen practicas
laborales justas y seguras, garantizando derechos y beneficios para los
trabajadores. Algunas fincas han implementado programas de responsabilidad
social, contribuyendo al desarrollo de las comunidades locales a través de

iniciativas educativas, de salud y de infraestructura.

La produccién de rosas implica el uso de agroquimicos, lo que plantea desafios
ambientales. Las fincas estan bajo presion para adoptar practicas mas sostenibles,

como el uso de pesticidas organicos y técnicas de cultivo que minimicen el impacto
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ambiental. Las fincas de rosas también enfrentan los efectos del cambio climatico,
que puede afectar las condiciones de cultivo. La adaptacion a estos cambios es

crucial para la sostenibilidad de la produccion (Expo Flor Ecuador , 2022).

Asimismo, la produccion de rosas en Cotopaxi esta vinculada a la cultura local. Las
festividades, como la Fiesta de la Mama Negra, celebran la diversidad cultural de
la region y a menudo incluyen elementos relacionados con la agricultura y la
produccion de flores. Esta industria de las rosas ha contribuido a la identidad de
Cotopaxi como un centro de produccién floricola, lo que ha fomentado un sentido

de orgullo entre los habitantes de la provincia.

Las fincas de rosas en Cotopaxi se enfrentan a una competencia global cada vez
mas intensa, principalmente de paises como Colombia y Kenia. Para mantenerse
a la vanguardia, los productores ecuatorianos deben invertir constantemente en
mejorar la calidad de sus productos, desarrollando nuevas variedades y aplicando

tecnologias innovadoras.

La sostenibilidad también es un factor crucial, los consumidores cada vez
demandan flores cultivadas de manera responsable, respetando el medio ambiente
y los derechos de los trabajadores. A pesar de estos desafios, el creciente interés
por las flores en mercados emergentes representa una oportunidad unica para
expandir la produccién y diversificar la oferta, incluyendo nuevas variedades y
productos con valor agregado, como rosas preservadas o arreglos florales

elaborados

Comercializacion: Las fincas productoras de rosas en Cotopaxi implica una serie
de procesos y estrategias que permiten llevar las flores desde el campo hasta los
mercados internacionales. Estas cultivan diversas variedades de rosas, adaptadas
a las demandas del mercado. Esto incluye de diferentes colores, tamafos y
fragancias. Su recoleccion se realiza en el momento Optimo para garantizar su

frescura y calidad. Esto es crucial para su posterior comercializacion.
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Las rosas, verdaderas obras de arte de la naturaleza, son empacadas con el
maximo cuidado para garantizar que su belleza perdure durante el viaje. Cada rosa
es individualmente seleccionando. Posteriormente, se agrupan en ramos y se
colocan en cajas de cartdn corrugado, disefiadas especialmente para absorber
impactos y mantener una temperatura constante. Este proceso meticuloso asegura

que las rosas lleguen a su destino con los pétalos intactos y los colores vibrantes.

Cabe destacar que la mayor parte de la produccion de rosas en Cotopaxi se destina
a la exportacion. Las fincas establecen relaciones comerciales con importadores y
distribuidores en mercados internacionales, especialmente en Estados Unidos,
Europa y Rusia. Ademas de la exportacion, algunas fincas también venden sus
productos en mercados locales y nacionales, abasteciendo a floristerias,

supermercados y eventos especiales.

Las fincas pueden desarrollar marcas propias para diferenciar sus productos en el
mercado. Esto incluye la creacion de logotipos, empaques atractivos y campanas
de marketing y participar en ferias comerciales y eventos de la industria floricola
permite a las fincas promocionar sus productos, establecer contactos comerciales

y conocer las tendencias del mercado.

Para garantizar la frescura de las rosas, se utilizan sistemas de transporte
refrigerado. Esto es esencial para mantener la calidad durante el traslado a los
mercados. Las fincas deben gestionar eficientemente la cadena de suministro,
desde la cosecha hasta la entrega final, para minimizar pérdidas y asegurar la

satisfaccion del cliente.

La competencia con otros paises productores de flores, como Colombia y Kenia, es
un desafio constante. Las fincas floricolas deben enfocarse en la calidad y la
diferenciaciéon de sus productos. Las fluctuaciones en la demanda y los precios de
las flores pueden afectar la rentabilidad. Las fincas deben estar atentas a las

tendencias del mercado y adaptarse rapidamente.
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La creciente demanda de flores en mercados emergentes presenta oportunidades
para expandir la comercializacion de rosas. Adoptar practicas sostenibles en la
produccion y comercializacion puede atraer a consumidores conscientes del medio

ambiente y abrir nuevas oportunidades de mercado.

2.2.Metodologia de investigacion

La metodologia es un componente esencial de cualquier estudio de investigacion,
define el enfoque y las estrategias que se utilizaran para alcanzar conocimientos
seguros, confiables y demostrables. A través de la eleccion de una metodologia
adecuada, los investigadores pueden abordar sus preguntas de investigacion de
manera sistematica y estructurada, garantizando que los resultados obtenidos sean

validos y relevantes (Tamayo & Tamayo, 2019).

En este sentido, la metodologia no solo guia el proceso de recoleccién de datos,
sino que también determina el tipo de analisis que se llevara a cabo, asi como la
interpretacion de los hallazgos. La claridad en la metodologia elegida es
fundamental para que otros investigadores puedan replicar el estudio y verificar sus

resultados.

La presente investigacion se clasifica como un estudio de campo, lo que implica
que se realizara en un entorno natural donde ocurren los fendmenos a investigar.
Este tipo de investigacion permite a los investigadores interactuar directamente con

el contexto, ofreciendo una vision mas profunda y matizada de la realidad.

A diferencia de los estudios de laboratorio, donde las variables pueden ser
controladas y manipuladas, la investigacion de campo se basa en la observacion y
recopilacion de datos en el contexto donde tienen lugar los eventos, aportando un
enfoque mas auténtico y representativo de las dinamicas sociales, econdmicas o

medioambientales que se estan estudiando.

Una de las fortalezas de la investigacion de campo es la recopilacion de datos

primarios, que son aquellos datos que se obtienen directamente de la fuente, sin
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ser previamente filtrados o interpretados por otros. Este tipo de datos es valioso
porque proporciona una vision inmediata y contextuada de las circunstancias y

comportamientos de los sujetos de estudio.

Segun Tamayo y Tamayo (2019) la recoleccién de datos primarios permite a los
investigadores comprender mejor las realidades en las que se producen los
fendmenos estudiados, lo que facilita una interpretacion mas precisa y relevante de
los resultados. Ademas, los datos primarios suelen ser mas recientes y especificos,

lo que aumenta su aplicabilidad y utilidad en la toma de decisiones.

El uso de datos primarios en la investigacién de campo también permite abordar
preguntas especificas que pueden no estar completamente cubiertas por los datos
secundarios o estudios previos. Al obtener informacion directamente de los
participantes o del entorno, los investigadores pueden explorar innovaciones,
actitudes, opiniones y percepciones que son esenciales para comprender las
dinamicas de interés. Este enfoque proporciona una base sodlida para la
identificacion de patrones y tendencias que podrian no ser evidentes a través de la

revision de literatura existente o el analisis de datos anteriores.

Ademas, el proceso de recoleccién de datos en el campo fomenta una mayor
interaccidn entre los investigadores y los sujetos de estudio. Esto no solo enriquece
la calidad de los datos recopilados, sino que también puede generar un sentido de
confianza y colaboracién, lo que puede resultar en una mejor disposicion de los
participantes para compartir informacién valiosa y honesta. La empatia y el
entendimiento que se desarrollan a lo largo de este proceso son cruciales para
garantizar la validez de los datos y la integridad de la investigacién. Esta interaccion
puede ayudar a los investigadores a contextualizar mejor los datos, interpretando

de manera mas adecuada las respuestas y conductas de los sujetos.

Por lo tanto, el estudio tiene un disefio no experimental, el cual lo define Palella y
Couso (2017) como aquel donde la técnica que se utiliza en la investigacion es para
dar respuestas a la problematica o dificultad reflejada en el estudio. Es decir, se

refiere a indagaciones en los que el investigador no manipula variables de manera
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activa, sino que observa y analiza fendmenos tal como ocurren en su entorno
natural. En este tipo de investigacion se recopilan datos a través de observaciones,

encuestas y entrevistas sin intervenir en el proceso.

Se realiza una encuesta a consumidores sobre sus preferencias en productos
agricolas, esto se considera no experimental. Incluye el analisis de datos
secundarios o la revision de literatura existente sin realizar experimentos
controlados y se lleva a cabo en un entorno real, lo que permite obtener informacién

sobre el comportamiento y las percepciones de los sujetos en su contexto habitual.

En cuanto al alcance de investigacion, es de campo, donde Tamayo y Tamayo,
(2019)., la describe como aquellas donde la informacion recolectada es producto
de los hechos del fendmeno investigado. Es decir, los datos se obtienen
directamente del contexto donde se producen los fendmenos. Se lleva a cabo en el
entorno natural donde se producen los fendmenos de interés, permitiendo la

recoleccion de datos directos y la interaccion con los sujetos de estudio.

Esto proporciona una comprension mas profunda y contextualizada de los temas
investigados, como el uso de bioestimulantes y las estrategias de marketing en el
sector floricola. Es esencial para obtener resultados que sean aplicables vy

relevantes en la practica.

Ademas, se situa en un nivel descriptivo, definido por Hernandez et al, (2019) como
aquella que esta dirigida a realizar un relato que destaca ciertas caracteristicas del
fendmeno y porque su objetivo principal es describir y detallar las caracteristicas y
percepciones relacionadas con el uso de bioestimulantes y las estrategias de
marketing en el sector agricola.

Al centrarse en la recopilacion y analisis de datos sin manipular variables, este tipo
de investigacion proporciona una comprension clara y contextualizada del
fendmeno estudiado, lo que es esencial para la toma de decisiones y el desarrollo

de estrategias en el ambito agricola.
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Asimismo, la presente indagacion se desarrollé con un enfoque mixto, como lo que
enmarca y especifica la metodologia de la investigacion, en vista que se logré la
interpretacion de las realidades de los sujetos que fueron tomados como objeto de
estudio; sin dejar de lado su metodologia cientifica, combina métodos cualitativos
y cuantitativos, permitiendo una comprension mas completa del fendmeno

estudiado.

Segun Hernandez et al, (2019), ese método utiliza la recoleccion de datos basados
en mediciones e interpretaciones estadisticas. Al hacer uso de las comprobaciones,
en esta se destaca la sistematizacion de la informacion cuya finalidad es
comprender, la naturaleza y los actores que estan inmersos en la problematica. Por
esta razén, se aplicé una encuesta que permiti6 determinar y presentar las

preguntas de investigacion de relevancia para el este proyecto.

En el contexto de investigaciones, es crucial definir de manera clara y precisa tanto
la poblacion como la muestra, estos dos conceptos son fundamentales para
garantizar la validez y la aplicabilidad de los resultados. En este estudio especifico,
el objetivo es evaluar los factores que impactan en la produccion de flores en la
provincia de Cotopaxi. Asi, la poblacién de interés esta conformada por todos los
productores de flores en esta region, lo que incluye a pequefios, medianos y
grandes cultivadores, todos ellos quienes estan involucrados en la produccion y
comercializaciéon de flores, en especial rosas, un producto emblematico de

Cotopaxi.

La muestra, por otro lado, es un subconjunto representativo de esta poblacién y
esta compuesta por aquellos individuos, eventos o comunidades de interés de los
cuales se desea recolectar datos especificos para el estudio. Segun Hernandez et
al. (2019) es esencial que esta muestra sea representativa de la poblacion total, lo
que significa que debe reflejar de manera adecuada las caracteristicas y
circunstancias de la poblacién de la cual se extrae. Para lograrlo, la seleccion de la
muestra debe ser realizada de tal manera que se minimicen sesgos y se maximicen
las oportunidades de obtener resultados validos y generalizables a la poblacion mas

amplia.
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En el caso de esta investigacion, se trabajara con la Asociacion Nacional de
Productores y Exportadores de Flores del Ecuador (Expo Flor Ecuador , 2022), que
fue fundada en 1984 para unir y apoyar al sector floral del pais. Esta institucion
proporciona los lazos necesarios para representar las inquietudes de los
productores y facilitar el acceso a recursos y comercializacién. En Cotopaxi, existen
27 fincas productoras de rosas, y se tomo la decisién de aplicar una encuesta a
cinco técnicos responsables de las labores agricolas y pecuarias en cada una de
las fincas. Esto resulta en un total de 135 sujetos involucrados en el area de la
floricultura, quienes aportan una vision diversificada y completa sobre las practicas

y desafios en la produccion de flores.

Respecto a la definicidn de la muestra, Hernandez et al. (2022) destacan que esta
debe incluir a todos los individuos que van a participar en la investigacion y, como
se menciond anteriormente, debe ser seleccionada de manera representativa. Para
que la muestra sea efectiva, es crucial que exista una relacion adecuada entre el
tamano de la muestra y el universo que representa. Esto implica no solo considerar
el tamano de la poblacion, sino también las caracteristicas especificas que puedan
influir en los resultados, como el tipo de cultivo, la técnica agricola utilizada y el nivel

de experiencia de los trabajadores.

Para determinar el tamafio adecuado de la muestra en este estudio, se empled el
muestreo aleatorio simple, que es un método idéneo para poblaciones finitas. Este
enfoque garantiza que cada elemento de la poblacion tenga la misma probabilidad
de ser seleccionado, lo que minimiza el sesgo en el proceso de recoleccion de

datos. La férmula utilizada para calcular la muestra fue la siguiente:

B Z2.N.p.q
_(N—l)*ez+22*p*q

n
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Donde:

e n =tamafo de la muestra

e« Z = valor z correspondiente al nivel de confianza (1.96 para un nivel de
confianza del 95%)

o N = poblacién total (135 productores)

e p = proporcion estimada de la poblacién (0.5, que es el valor mas
conservador)

e q=1-p

e e =margen de error (0.05)

Al aplicar los valores a la férmula, obtenemos el siguiente calculo:

(1,96)? x 135 % 0.5 * 0.5

(135 — 1) * (0,05)2 + (1,96)2 0.5 % 0,5 _ 96.05

n = 96. Por lo tanto, la necesidad de redondear a un nimero entero nos lleva a

seleccionar un tamafno de muestra de 96 individuos.

Con el tamano de muestra establecido en 96 sujetos, estos individuos fueron
seleccionados de manera aleatoria y se les aplico un instrumento de recoleccion de
datos disefado especificamente para obtener informacion relevante sobre las
practicas de produccion y los retos que enfrenta cada finca. Esta muestra permitira
que los hallazgos de la investigacidn sean representativos de la poblacion total de
productores de flores en Cotopaxi, lo que contribuira a generar conclusiones que
no solo sean validas para los participantes del estudio, sino que también tengan

aplicabilidad a otros contextos de produccion floral en la region.

Para recolectar la informacion y que esta sea valida y relevante que conduzca al
logro de los objetivos es necesario tal como lo define Ander-Egg (2020) que la
técnica posee ciertas caracteristicas donde se explica la forma o procedimientos y

condiciones de la recopilacion de la informacién.
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Este hecho es la manifestacion donde el disefio de la investigacion abarcara las
especificaciones mas importantes. Asimismo, se considerd6 como técnica mas
apropiada para la recoleccion de la informacién la encuesta, la cual permite
recolectar los datos requeridos en la investigacion con relacion a los objetivos
propuestos. Ademas de la entrevista para obtener datos especificos de los

administradores.

Resulta de gran importancia emplear el instrumento en toda investigacion en este
caso, se utilizé el cuestionario, con un total de 20 preguntas para responder en
escala de Likert, el cual permitié recoger la informacién ajustada a las variables
objetivo de la encuesta, brindando instrucciones similares para todos los
encuestados, con una idéntica formulacion de las interrogantes, lo que faculta

realizar comparaciones intergrupales (Medina et al., 2023).

De igual manera se desarrollé un guion de entrevista, el cual consiste en registrar
6 preguntas que forman la herramienta de recoleccion de datos. El entrevistador
debe ser discreto para facilitar la conversacién y evitar influir en las respuestas

(Tamayo & Tamayo, 2019).

Asimismo, el uso de la matriz FODA, como una herramienta estratégica que permite
analizar la situacion de actual en el estudio. Su uso como instrumento de
recoleccion de datos es fundamental para la toma de decisiones informadas. En
este estudio permitira a los investigadores y productores entender mejor el contexto

en el que se encuentran.

Al identificar las fortalezas y oportunidades, asi como las debilidades y amenazas,
se pueden desarrollar estrategias de posicionamiento mas efectivas para promover
el uso de bioestimulantes preventivos en el cultivo de rosas en Cotopaxi. Esto no
solo facilitara la adopcién de estas tecnologias, sino que también contribuira a

mejorar la competitividad y sostenibilidad del sector.

La matriz FODA sirve como un instrumento eficaz para la recoleccidon y analisis de

datos en la investigacion sobre bioestimulantes preventivos en el cultivo de rosas
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en Cotopaxi. Permitid consolidar informacién clave que puede dirigir decisiones

estratégicas y practicas efectivas en beneficio de los productores locales.

En otro orden de ideas, segun Torres (2021) la firmeza que presenta un instrumento
de medida es la que determina la confiabilidad de este, sefialando que existen
diversos instrumentos para su calculo, en este caso esta se debe encontrar entre 0
y 1, entre mas cerca del cero existira un error mas alto en su medicion. Para efectos
de la presente investigacion, se tomaran 10 productores al azar para aplicar una
prueba piloto y medir coeficiente de confiabilidad de Alfa de Combrach, de la

manera siguiente:

a= & .1—2312
-1 s;

a = Coeficiente de confiabilidad
K = numero de item
S. = Total de la varianza de cada item
| 2
2 XxX—X
Sl = -
n—1

X = numero asignado a cada pregunta
x = Media aritmeética del item correspondiente
n = tamaro de la muestra piloto

Donde:

X No asignado a cada pregunta Del 1 al 20

X No de items 20
n Muestra piloto 10
a (Alfa) 0.6270235
K= (No de items) 20

> S1 Sumatoria de las varianzas  7.36666667
Si1  Varianza total 12.7666667
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Tabla 1

Escala de confiabilidad

indice Nivel de Valor de Alfa de
fiabilidad Cronbach
1 Excelente 09,1
2 Muy bueno 0.7, 0.9
3 Bueno 0.5, 0.7
4 Regular 0.3,0.5
5 Deficiente 0,0.3

Fuente: elaboracion propia

Nota. Clasificacién de los niveles de fiabilidad segun el Alfa de Cronbach Tuapanta et al., (2017).

En base a la escala de confiabilidad descrita anteriormente se considera que el
valor de alfa de Cronbach obtenido es 0.6270235, se puede interpretar que la
confiabilidad de tu medida caeria en la categoria "Bueno", el valor de alfase

encuentra en el rango de 0.5 a 0.7 (Ver Anexo C).

2.3.Metodologia de desarrollo

Una vez obtenidos los resultados de la encuesta se procedidé a emplear el programa
de calculos general Microsoft Excel, que permitieron tabular los resultados y luego
analizarlos de manera mas exacta. Por consiguiente, los elementos obtenidos de
la aplicacién del instrumento, en consecuencia, una vez obtenida la informacion, se

procedera a su analisis siguiendo estos pasos:

Tabulacion de los datos: En esta etapa, se organizan los resultados de la
encuesta de acuerdo con las frecuencias de cada alternativa seleccionada por los
encuestados. Esto implica contar cuantas veces se eligié cada opcion y estructurar
estos datos en una tabla clara y comprensible. Esta tabulacién inicial es crucial,

proporciona una vision general de las tendencias y patrones en las respuestas.

Calculo de porcentajes: Una vez tabulados los datos, se procede a calcular los
porcentajes correspondientes a cada item. Este calculo permite entender la
proporcion de encuestados que eligieron cada alternativa en relacion con el total de

respuestas. Los porcentajes son una herramienta valiosa para interpretar los
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resultados, facilitan la comparacién entre diferentes opciones y destacan las

preferencias mas significativas de los encuestados.

Elaboraciéon de graficos: Con los datos tabulados y los porcentajes calculados, se
procede a la creacién de graficos que visualicen los resultados de manera efectiva.
Los graficos, como barras, pasteles o lineas, son herramientas visuales que
permiten identificar rapidamente las tendencias y patrones en los datos. Esta
representacion grafica es esencial para comunicar los hallazgos de manera clara y

accesible a diferentes audiencias.

Analisis correspondiente: Finalmente, se lleva a cabo un analisis exhaustivo de
los graficos y los datos tabulados. En esta fase, se interpretan los resultados, se
identifican las implicaciones de las respuestas de los encuestados y se extraen
conclusiones relevantes. Este analisis no solo ayuda a comprender mejor las
preferencias y opiniones de los encuestados, sino que también proporciona
informacion valiosa para la toma de decisiones estratégicas en funcidén de los

objetivos del estudio.

Propuesta de la investigacion para la Implementacién de Bioestimulantes
Preventivos en el Cultivo de Rosas en Cotopaxi, debe contener un titulo de la
propuesta, nombre e identidad del autor, una breve descripcion del propdsito de la
propuesta. Seguido de los objetivos de la propuesta, la justificacion y estrategias a

proponer.
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CAPITULO IIl. ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LA INVESTIGACION
3.1. Matriz FODA

Seguidamente se presenta el andlisis situacional, apoyado en una matriz FODA, la
cual permite desarrolla el diagnostico de comercializacion de bioestimulantes
preventivos en el cultivo de rosas, apoyados en una matriz FODA, en la provincia

de Cotopaxi.

Tabla 2
Matriz FODA

Fortalezas

Debilidades

Marca reconocida en el mercado.
Bioestimulante preventivo de alta
calidad para el cultivo de rosas.
Experiencia y conocimientos en el
ambito floricola.

Acceso a tecnologias avanzadas en la
produccion y desarrollo de
bioestimuladores.

Capacidad para formar socios
estratégicos con distribuidores,
floricultores locales 'y grandes
floricultores.

Conocimiento y buena reputacién en el
mercado local.

Amplio conocimiento de portafolios.
Apoyo técnico personalizado en
clientes.

Posicionamiento en cultivo flores.

Deficiente informacién sobre los
beneficios y la eficacia de los
bioestimulantes preventivos entre los
floricultores locales.

Recursos financieros para inversion en
estrategias.

Limitado personal en campo para el
desarrollo de productos.

Limitado estudio del mercado.

Oportunidades

Amenazas

El continuo crecimiento del sector
floricola en la provincia de Cotopaxi.
Faltan productos con alto nivel técnico.
Capacidad para expandir el negocio a
nuevos mercados internacionales.
Amplia gama de productos
diferenciados.

Fluctuaciones climaticas que pueden
afectar negativamente las condiciones
Optimas de crecimiento.

Manejo de volumen de consumo de
bioestimulantes preventivos en
relacion con otros cultivos

Competencia potencial de empresas
gue ofrecen productos similares en el
mercado.

Competencia con varios afios en el
mercado en la venta de
bioestimulantes preventivos.

Cambios regulatorios o de politicas que
puedan afectar las practicas floricolas.
Resistencia por parte de los
floricultores a utilizar nuevas practicas
0 productos.

Fuente: elaboracién propia
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3.2.Anadlisis de datos de los instrumentos aplicados.

Una vez obtenidos los resultados de la encuesta, seran tabulados utilizando
Microsoft Excel para su posterior analisis mas preciso. Los pasos incluyen tabular
los datos segun las frecuencias correspondientes a cada alternativa, calcular los
porcentajes por item y generar graficos para analizarlos adecuadamente. Esta
presentacion visual permitira al lector comprender mejor los resultados obtenidos y
su precision porcentual con respecto a los objetivos especificos del estudio

generalizado.

Tabulacién de encuestas

Pregunta 1. ; Usted utiliza bioestimulantes preventivos para el cultivo rosas?

Figura 3

Utiliza bioestimulantes preventivos

; [ | lotalmente en

desacuerdo
56; 58% M En desacuerdo

Parcialmente
desacuerdo

De acuerdo

B Totalmente de
acuerdo

Fuente: elaboracién propia

Del total de floricultores encuestados 56 representados en un 58% respondieron
que estan totalmente de acuerdo en que utiliza bioestimulantes preventivos para el
cultivo rosas; 34, 35% expresan estar de acuerdo; 7, 7% estan parcialmente de
acuerdo, mientras que las dos opciones restantes no tuvieron respuesta. La gran

mayoria de los encuestados (93%) tiene una postura favorable hacia la utilizacion
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de bioestimulantes preventivos en el cultivo de rosas, lo que sugiere una adopcion

generalizada de estos productos en Cotopaxi.

Esto destaca una tendencia hacia practicas agricolas mas sostenibles y eficientes,
lo cual es prometedor para el desarrollo del sector. La alta aceptacion plantea que
estos bioestimulantes estan en camino de transformarse en una herramienta
esencial para los productores, quienes probablemente estan buscando mejorar la
calidad de su cultivo y su competitividad en el mercado. Las empresas e
instituciones deben considerar estos hallazgos para promover aun mas la adopcion

de bioestimulantes y reforzar la capacitacién sobre su uso.

Pregunta 2. ;Estan cumpliendo las expectativas de calidad los bioestimulantes

preventivos?

Figura 4

Expectativas de calidad los bioestimulantes preventivos

m Totalmente en
! desacuerdo

En desacuerdo

Parcialmente
desacuerdo

49; 51% De acuerdo

Totalmente de acuerdo

Fuente: elaboracién propia

En la figura 4 se muestra la distribucion de respuestas sobre si los bioestimulantes
preventivos cumplen las expectativas de calidad. La mayoria de los encuestados
representados en 51% estan de acuerdo en que los bioestimulantes cumplen con
sus expectativas de calidad, seguido por un 29% que esta totalmente de acuerdo,

13% en desacuerdo y ninguno en totalmente en desacuerdo. Con un 80% de los
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encuestados afirmando que los bioestimulantes cumplen con sus expectativas de

calidad, se revela una percepcion principalmente positiva sobre estos productos.

Esto sugiere que los bioestimulantes son vistos como efectivos en el cultivo de
rosas. Sin embargo, la existencia de un 20% que manifiesta desacuerdo, aunque
parcial, indica que todavia hay areas de mejora. Las empresas deben prestar
atencion a las inquietudes de este segmento y trabajar para mejorar la eficacia de
sus productos, asi como adaptar sus estrategias para satisfacer mejor las

necesidades de los productores.

Pregunta 3 ;Los bioestimulantes preventivos que se oferta cumplen

adecuadamente su funcién en cultivo de rosas?

Figura 5

Cumplen adecuadamente su funcién

18; 19% ke ; e

-

m Totalmente en
desacuerdo
En desacuerdo
Parcialmente
desacuerdo
47; 49% De acuerdo
Totalmente de acuerdo

Fuente: elaboracién propia

La figura 5 indica que la mayoria de los encuestados 49% estan de acuerdo en que
los bioestimulantes preventivos cumplen adecuadamente su funciéon en el cultivo
de rosas. Sin embargo, un porcentaje considerable 25% esta parcialmente en
desacuerdo, el otro 19% esta totalmente de acuerdo y ninguno totalmente en
desacuerdo. Aunque el 68% de los encuestados comparte una opinion positiva

sobre la eficacia de los bioestimulantes preventivos, el porcentaje significativo
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(25%) que esta parcialmente en desacuerdo sugiere que hay preocupaciones en

torno a su rendimiento.

Este desacuerdo puede reflejar experiencias individuales o variaciones en la
aplicacién de los bioestimulantes. Es fundamental que los productores comuniquen
estas inquietudes para que las empresas puedan abordar problemas especificos,

realizar ajustes en sus productos y optimizar su uso en el cultivo de rosas.

Pregunta 4 ; Las empresas que comercializan el bioestimulante preventivo, brindan

una adecuada atencion al productor floricola?

Figura 6

Adecuada atencidn al productor

27; 28% 26; 27%

® Totalmente en
desacuerdo

® En desacuerdo

Parcialmente
19; 20% e desacuerdo
24; 25% De acuerdo
® Totalmente de acuerdo

Fuente: elaboracién propia

La figura 6 indica que un 28% de los encuestados dicen estar totalmente de acuerdo
con que las empresas que comercializan el bioestimulante preventivo, brindan una
adecuada atencion al productor floricola, 27 % en desacuerdo, un 25%
parcialmente de acuerdo, 20% de acuerdo. La percepcion sobre la atencion al
productor por parte de las empresas es variada, lo que puede indicar que algunas
compainias podrian trabajar en fortalecer sus servicios de atencion al cliente para

brindar un mejor soporte.
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Pregunta 5 ;Las empresas brindan servicio de post venta del uso de
bioestimulantes preventivos?

Figura 7

Servicio de post venta

13; 12%

m Totalmente en
desacuerdo
® En desacuerdo

Parcialmente

desacuerdo
De acuerdo
26; 25%
® Totalmente de
acuerdo

Fuente: elaboracién propia

En la figura 7 se observa que el 36 % de los encuestados estan totalmente en
desacuerdo con la idea de que las empresas brindan un servicio de post venta
satisfactorio, un 25 % en desacuerdo, 19% parcialmente en desacuerdo, 12%. Esto
indica una posible area de mejora en la atencién y seguimiento posterior a la venta
de los productos. La gran mayoria (61%) de los encuestados no esta satisfecha con
el servicio post venta, lo cual representa una notable area de mejora para las

empresas.

La falta de un soporte adecuado luego de la venta puede impactar negativamente
en la experiencia del cliente y en la efectividad del uso de los productos, siendo
crucial que las empresas establezcan mecanismos robustos de seguimiento y
soporte. Mejorar el servicio post venta ayudara a cultivar relaciones mas solidas y
duraderas con los productores, ademas de facilitar la adopcion exitosa de

bioestimulantes preventivos.
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Pregunta 6. ; El método de pago cumple con las necesidades del productor?

Figura 8
Meétodo de pago

-

m Totalmente en desacuerdo
En desacuerdo

Parcialmente desacuerdo

De acuerdo
u Totalmente de acuerdo

Fuente: elaboracién propia

La figura 8 muestra que la mayoria de los encuestados representada en un 54%
estan de acuerdo en que el método de pago cumple con sus necesidades, 18 %
manifestd estar parcialmente en desacuerdo, 16% totalmente de acuerdo, 9% en

desacuerdo y 3% totalmente en desacuerdo.

La mayoria de los encuestados (70%) considera que los métodos de pago
disponibles son apropiados, lo que indica una satisfaccion general sobre esta faceta
comercial. Sin embargo, un 21% tiene opiniones negativas (desacuerdo parcial y
total), resaltando la necesidad de revisar las opciones de pago ofrecidas. Mejorar
esta area puede facilitar el acceso a los productos y mejorar la experiencia de

compra.
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Pregunta 7. s Las empresas que comercializan el bioestimulante preventivo permite

al productor realizar el pago mediante transferencia bancaria?

Figura 9

Realizar el pago mediante transferencia bancaria
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m En desacuerdo
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De acuerdo
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Fuente: elaboracion propia

La figura 9 indica que la mayoria de los encuestados representada en un 66%, esta
de acuerdo en que las empresas permiten realizar el pago mediante transferencia
bancaria, mientras que el otro 34% restante manifestaron estar de acuerdo. Esto
sugiere que las empresas estan ofreciendo opciones de pago convenientes para

los productores.

La aceptacion del 66% sobre el uso de transferencias bancarias es un indicativo
positivo de que las empresas estan adaptandose a las preferencias de pago
moderno. Las transferencias bancarias suelen ser vistas como una opcién
conveniente y segura, lo que sugiere que las empresas deben continuar ofreciendo

esta facilidad para mejorar accesibilidad y satisfaccion del cliente.
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Pregunta 8 ¢ El precio del bioestimulantes preventivos es accesible para usted?

Figura 10
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Fuente: elaboracion propia

En la figura 10, se refleja que la mayoria de los encuestados representada en un
51% estan de acuerdo en que el precio es accesible, 28% indicaron estar
parcialmente en desacuerdo, 13 % totalmente de acuerdo y 8% en desacuerdo, lo

cual es un aspecto significativo para la adquisicién de los productos.

La percepcion de que el precio resulta accesible es positiva, pero con un 28% de
desacuerdos parciales indica que hay un segmento considerable de floricultores
que experimenta dificultades econdmicas. Esto podria llevar a las empresas a
ajustar sus precios o implementar estrategias de financiamiento para no limitar la

accesibilidad de sus productos
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Pregunta 9. ;Las empresas que comercializan el bioestimulante preventivo dan

facilidad de pago (crédito)?

Figura 11
Facilidad de pago
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Fuente: elaboracion propia

La figura 11 muestra que la mayoria representada por un 66% esta de acuerdo en
que las empresas ofrecen facilidades de pago, un 18% estan totalmente de
acuerdo, 13 % parcialmente en desacuerdo, 3 % en desacuerdo, lo cual puede ser

ventajoso para los productores en términos de flexibilidad financiera.

La percepcion positiva sobre las facilidades de pago sugiere que las empresas
estan ofreciendo opciones que pueden ayudar a los productores a gestionar mejor
sus finanzas. Este tipo de flexibilidad puede ser fundamental para fomentar una
relacion comercial mas solida y asegurar la lealtad de los clientes ante la

competencia.
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Pregunta 10. ¢4 El precio de los bioestimulantes preventivos es adecuado?

Figura 12

Precio adecuado

0; 0% 5; 5%
S /m

m Totalmente en desacuerdo

m En desacuerdo

Parcialmente desacuerdo

De acuerdo
m Totalmente de acuerdo

Fuente: elaboracion propia

En la figura 12 se observa que casi la mitad de los encuestados conformada por un
49% estan de acuerdo en que el precio es adecuado, 24% parcialmente en
desacuerdo, 22% totalmente de acuerdo y 5% en desacuerdo. Esto indica una

percepcion positiva en cuanto a la relacion entre el precio y el valor del producto.

El 49% que considera el precio adecuado, junto con el respaldo parcial de otros,
indica que los productores, en su mayoria, ven un valor aceptable en el costo. Sin
embargo, el 29% que expresa desacuerdo parcial o total podria sugerir que hay
preocupacion sobre la relacién calidad-precio, o que implica que las empresas

deben trabajar en demostrar el valor de su producto para mejorar la percepcion.
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Pregunta 11. ,EI precio va en relacion con la calidad del bioestimulantes

preventivos?

Figura 13

Precio y calidad
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Fuente: elaboracion propia

La figura 13 muestra que la mayoria representada en un 51% esta de acuerdo en
que el precio va en relacién con la calidad de los productos, 22 % estan totalmente
de acuerdo, 21 % parcialmente en desacuerdo 6% en desacuerdo, lo cual es crucial

para la percepcion de valor por parte de los productores.

La percepcién de que el precio esta en linea con la calidad de los bioestimulantes
es crucial para fomentar confianza en el consumidor. Aunque mas de la mitad de
los encuestados creen que hay una adecuada relacion, la existencia de
desacuerdos indica que puede haber oportunidades para mejorar la comunicacion

sobre la calidad y el valor de los productos.
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Pregunta 12. ;ElI medio de transporte es adecuado para el traslado de los

bioestimulantes preventivos?

Figura 14

Medio de transporte adecuado
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Fuente: elaboracion propia

En la figura 14, la mayoria de los encuestados representada en 66% esta de
acuerdo en que el medio de transporte es adecuado, 23 % totalmente de acuerdo,
11 % parcialmente de acuerdo. Una mayoria significativa considera que el
transporte utilizado para los bioestimulantes es adecuado, lo que es vital para
asegurar que los productos lleguen en buenas condiciones. La opinién favorable
puede ayudar a consolidar la confianza en la cadena de suministro, aunque se debe

seguir evaluando si existen maneras de mejorar el proceso de distribucion.
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Pregunta 13. ;Las empresas que comercializan el bioestimulante preventivo

entrega en buena condicion los productos?

Figura 15

Entrega en buenas condiciones
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Fuente: elaboracion propia

La figura 15 indica que la mayoria representada por un 66% esta de acuerdo en
que las empresas entregan los productos en buenas condiciones, 23 % esta
totalmente de acuerdo y el 11 % restante parcialmente en desacuerdo, lo cual es

esencial para conservar la calidad y eficacia de los bioestimulantes.

La gran mayoria siente que los productos se entregan en buenas condiciones, un
aspecto esencial para la satisfaccion del cliente y la eficacia del uso. Sin embargo,
el pequeno porcentaje que expresa desacuerdo debe ser considerado atencion
para prevenir problemas que pudieran afectar la reputacion de las empresas

comerciales.
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Pregunta 14. ; Los puntos de venta para bioestimulantes preventivos se encuentran

adecuadamente ubicado?

Figura 16
Puntos de ventas

15, 15% S

m Totalmente en desacuerdo
m En desacuerdo

Parcialmente desacuerdo

De acuerdo
u Totalmente de acuerdo

Fuente: elaboracién propia

En la figura 16, se muestra que un 29% de los encuestados indicaron estar en
desacuerdo con que los puntos de venta para bioestimulantes preventivos se
encuentran adecuadamente ubicado, 28 % en desacuerdo, 24 % parcialmente en
desacuerdo y 19 % de acuerdo. Una notable proporcién (57%) de los productores
tiene criticas sobre la ubicacion de los puntos de venta. Esta informacién debe ser
atendida por las empresas, pues la accesibilidad es clave para fomentar el uso de

los bioestimulantes y mejorar las ventas.
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Pregunta 15. 4 El tiempo de entrega es el adecuado?

Figura 17
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Fuente: elaboracion propia

La figura 17 muestra que la mayoria de los encuestados representados en un 49 %
estan de acuerdo, 31 % parcialmente en desacuerdo, 11% totalmente de acuerdo,
6 % en desacuerdo, 3 % totalmente en desacuerdo. Un 49% de los encuestados
reconocen que el tiempo de entrega es adecuado, lo que es un indicador positivo,
sin embargo, el hecho de que el 31% se manifiesta parcialmente en desacuerdo
sugiere que existen preocupaciones sobre la puntualidad o la rapidez del servicio
de entrega. Esto puede implicar que las empresas deben esforzarse por mejorar su

sistema logistico para satisfacer las expectativas de los productores.
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Pregunta 16 ;Las empresas que comercializan bioestimulantes preventivos
cumplen con el tiempo de entrega de 24 horas después emitida la orden de

compra?

Figura 18
Tiempo de entrega de 24 horas
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Fuente: elaboracién propia

En la figura 18, la mayoria de los encuestados representada en un 47% estan de
acuerdo con que las empresas cumplen con el tiempo de entrega de 24 horas
después de emitida la orden de compra, 21% parcialmente en desacuerdo, 15 %
totalmente de acuerdo, 10 % en desacuerdo, 7 % totalmente en desacuerdo. Casi
la mitad de los encuestados confirman que las empresas cumplen con su promesa

de entrega en 24 horas.

Sin embargo, un 21% de los encuestados que se muestran parcialmente en
desacuerdo sugiere que, aun cuando hay una satisfaccion general, hay un
porcentaje importante de productores que pueden no estar recibiendo los productos
a tiempo. Las empresas deberian considerar implementar medidas para garantizar
la entrega dentro de este plazo, especialmente si lo ofrecen como un compromiso.
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Pregunta 17. ; Las empresas que comercializan bioestimulantes preventivos cuenta
con descuentos?

Figura 19
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Fuente: elaboracion propia

La figura 19, muestra que un 43% de los encuestados indicaron estar de acuerdo
con que las empresas ofrecen descuentos en los bioestimulantes preventivos, un
34% se encuentra parcialmente en desacuerdo, 11% totalmente de acuerdo, 8% en
desacuerdo y 4% totalmente en desacuerdo. Segun estos resultados la percepcién

sobre su disponibilidad es moderadamente positiva.

Sin embargo, el porcentaje en desacuerdo muestra que una parte significativa no
considera que los descuentos sean suficientes o incluso existen limitaciones en su
acceso a ellos. Las empresas podrian beneficiarse de mejorar la comunicacién
sobre sus ofertas y asegurarse de que los descuentos sean accesibles a una mayor

cantidad de productores.
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Pregunta 18. ;Las empresas que comercializan bioestimulantes preventivos se

promocionan en redes sociales?

Figura 20
Redes sociales
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Fuente: elaboracién propia

En la figura 20, la mayoria de los encuestados representados en un 49% estan
totalmente en desacuerdo con que las empresas se promocionen en redes sociales,
33% estan en desacuerdo, 18% parcialmente en desacuerdo. La alta proporciéon de
encuestados que indica que las empresas no se promocionan en redes sociales
refleja oportunidades perdidas de marketing moderno. Esto sugiere que las
empresas deben explorar estrategias digitales para aumentar su visibilidad y
alcance entre los productores, especialmente considerando que las redes sociales

son una via efectiva para la promocion en el sector agricola.
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Pregunta 19. ;Las empresas que comercializan bioestimulantes preventivos

cuentan con distribuidores autorizados?

Figura 21
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Fuente: elaboracion propia

La figura 21, indica que el 29% de los encuestados estan en desacuerdo con que
las empresas cuenten con distribuidores autorizados, 26% en desacuerdo, 26%
parcialmente en desacuerdo y 19% de acuerdo. Una notable fracciéon (55%) tiene
dudas sobre la disponibilidad de distribuidores autorizados. Esto puede implicar una
falta de claridad sobre la cadena de distribucién o una percepcion de que no estan
bien establecidos. Las empresas deberian evaluar su red de distribucion y
considerar mejoras 0 una mejor comunicacion sobre quiénes son sus distribuidores

autorizados para fomentar la confianza y facilitar el acceso a sus productos.
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Pregunta 20. ;Las empresas que comercializan bioestimulantes preventivos

ofrecen descuentos por consumos frecuentes?

Figura 22
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Fuente: elaboracion propia

La figura 22, el 27% de los encuestados respondieron estar en desacuerdo con que
las empresas ofrezcan descuentos por consumos frecuentes, 26% parcialmente en
desacuerdo y de acuerdo, 17% totalmente en desacuerdo y 4% totalmente de
acuerdo. Los resultados sugieren que una mayoria significativa no ve los
descuentos por consumo frecuente como una practica comun, lo que podria
desincentivar compras repetidas. Mejorar la disponibilidad de descuentos por
compras frecuentes podria incentivar la lealtad del cliente y aumentar las ventas.
Las empresas deben analizar sus politicas de precios para considerar la
implementacion de incentivos que recompensen a los productores por su lealtad.
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Tabla 3
Entrevista aplicada a profesionales en rosas
Pregunta Respuesta Respuesta Respuesta Respuesta
Técnico 1 Técnico 2 Técnico 3 Técnico 4
¢Puedes Amplia Méas de varios | Mas de 15 afos | Ingeniero
explicarnos experiencia en | afios en el | de experiencia, | agrobnomo con
brevemente su | sanidad, negocio en | con conocimiento
experiencia y | fertirriego y | Cotopaxi, ha | conocimientos tedrico y
conocimientos en el | manejo de | mejorado la | en enmiendas | préctico,
cultivo de rosas? plantas, con un | calidad y | de suelo, riego, | aplicando
buen productividad a | fertilizacién, técnicas
conocimiento de | lo largo del | control de | avanzadas en
las necesidades | tiempo. plagas y | la produccién.
del cultivo cosecha.

¢, Conoce los
bioestimulantes

preventivos para el

cultivo de rosas?
Entonces, ¢Puede
explicarnos

brevemente qué es
y cémo funciona?

Todos los técnicos mostraron familiaridad con los bioestimulantes,
definiéndolos como sustancias que promueven el crecimiento, resistencia
al estrés biético y abiético, y mejoran la absorcién de nutrientes.
Destacaron su importancia en la produccién de rosas, dada la
variabilidad climética en la region.

preventivos para el
cultivo de rosas en
Cotopaxi?

industria floricola.

¢Cudl cree usted | Recomienda Sugiere la Propone la Menciona la
gue es la estrategia | programas de capacitacién educacién y necesidad de
mas efectiva para la | capacitaciony directa al promocion campafnas
implementacion asesoramiento personal para directa, a través | publicitarias vy
exitosa de | técnico, y la asegurar el de talleres y evaluaciones
bioestimulantes realizacion de conocimientoy | seminarios. de productos
preventivos del | demostraciones la correcta en las fincas.
crecimiento del | en campo. aplicacion de
cultivo de rosas en los productos.
la provincia?
¢,Qué obstaculos o | Prevén Identifica Reconoce Destaca
dificultades  prevé | resistencia al resistencia del resistencia al resistencia vy
para implementar | cambio y falta de | personaly falta | cambioy falta de
estas estrategias? | conocimiento. de proveedores | competencia disponibilidad
¢,Cobmo crees que | Sugiere locales. con otros de productos.
puedes vencerlos? | campafas de Propone productos. Sugiere
sensibilizacion e capacitaciéon y Recomienda educacion y
incentivos. alianzas proporcionar demostracion
estratégicas. informacion de casos de
clara'y apoyo éxito
técnico.
Desde su punto de | Una  estrategia | Fundamental Crucial para | Esencial para
vista, ¢por qué cree | clara permitird | para  mejorar | mejorar calidad | promover
gue es importante | una salud y | y rendimiento, | practicas
establecer una | implementacion productividad, ademéas de ser | sostenibles vy
estrategia clara para | eficiente y | destacando una ventaja | garantizar éxito
el despliegue de | maximizar practicas competitiva en la adopcion
bioestimuladores beneficios en la | sostenibles. sostenible. de tecnologias.

Fuente: elaboracién propia
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Las respuestas proporcionadas por el profesional en rosas ofrecen una perspectiva
informada y detallada sobre la implementacion de bioestimulantes preventivos para
el cultivo de rosas en la provincia de Cotopaxi. Resaltando la importancia de la
capacitaciéon y el asesoramiento técnico para los productores, asi como la
necesidad de promover activamente los beneficios de los bioestimulantes para

garantizar su adopcion exitosa.

En cuanto a los obstaculos y dificultades previstos, los técnicos reconocen la
posibilidad de resistencia al cambio por parte de algunos productores, pero
proponen soluciones como campafas de sensibilizacion, demostraciones de
efectividad y la oferta de incentivos para fomentar la adopcion de los
bioestimulantes. Hacen énfasis en la importancia de establecer una estrategia clara
y bien definida para el despliegue de bioestimulantes en Cotopaxi, argumentando
que esto permitira maximizar los beneficios de estos productos, promover su uso

efectivo y contribuir al crecimiento sostenible de la industria floricola en la provincia.

A partir de las respuestas de los diferentes técnicos especializados en el cultivo de
rosas, se destaca la importancia de la experiencia y el conocimiento en la
implementacion de bioestimulantes preventivos para mejorar la calidad y
productividad de las rosas en la provincia de Cotopaxi. La capacitacion y el
asesoramiento técnico son clave para garantizar una aplicacion eficaz de estos
productos, superando obstaculos como la resistencia al cambio y la falta de

conocimiento.

Establecer una estrategia clara y bien definida para el despliegue de
bioestimulantes en la produccion de rosas no solo promueve practicas sostenibles,
sino que también contribuye al desarrollo sostenible de la industria floricola en la

region, generando beneficios tanto econdmicos como ambientales a largo plazo.
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3.3.La propuesta

Estrategias de posicionamiento efectivas para promocionar los beneficios y usos
de los bioestimulantes preventivos entre los productores de rosas, en la provincia

de Cotopaxi.

Los objetivos de la propuesta son los siguientes:

e |dentificar los beneficios y usos de los bioestimulantes preventivos para el
cultivo de rosas en la provincia de Cotopaxi.

¢ Incrementar el uso de biostimulantes preventivo en los productores de rosas
en Cotopaxi.

e Lograr mejoras significativas en la productividad de sus cultivos como

resultado del uso de bioestimulantes preventivos.

La presente propuesta se justifica en que los bioestimulantes preventivos pueden
contribuir significativamente a mejorar la calidad, rendimiento y resistencia de los
cultivos de rosas en Cotopaxi. De igual manera en que existe una oportunidad de
mercado para impulsar la adopcién de productos innovadores como los
bioestimulantes entre los productores, o que puede resultar en beneficios
economicos y ambientales. Donde las estrategias de posicionamiento proactivas
pueden mejorar la relacion de las empresas con los productores, construyendo

confianza y lealtad a largo plazo.

Adicionalmente, la propuesta obedece a la estructura siguiente:

e Investigacion y analisis del mercado. Se realizé un analisis del mercado
de los productores de rosas en Cotopaxi con el propésito de identificar sus
necesidades, preferencias y percepciones sobre los bioestimulantes
preventivos.

e Desarrollo de contenido educativo. Crear material educativo sobre los
beneficios y usos de los bioestimulantes preventivos especificamente

dirigido a los productores de rosas, incluyendo casos de éxito, estudios de
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caso y recomendaciones de uso.

Implementacion de estrategias de marketing digital. Establecer
presencia en redes sociales y plataformas digitales relevantes para
promocionar los bioestimulantes preventivos, con campafas publicitarias,
contenido relevante y participacion en comunidades agricolas en linea.
Programas de fidelizacion y descuentos. Disefiar programas de
fidelizacidon que incentiven la repeticion de compras y la recomendacion de
los productos, ofreciendo descuentos exclusivos, promociones especiales y
beneficios adicionales para los clientes recurrentes.

Alianzas estratégicas. Establecer alianzas con productores de rosas en
Cotopaxi para llegar a una audiencia mas amplia, participar en eventos
agricolas y promover la adopcién de bioestimulantes preventivos entre sus
miembros.

Evaluacion y seguimiento. Monitorear constantemente la efectividad de las
estrategias implementadas, recopilar retroalimentacién de los productores, y
ajustar las acciones segun sea necesario para maximizar el impacto y los

resultados.

Objetivo 1. Identificar los beneficios y usos de los bioestimulantes preventivos para

el cultivo de rosas en la provincia de Cotopaxi.

Mejora el rendimiento de las plantas. Los bioestimulantes preventivos
favorecen el desarrollo de las rosas, estimulando la actividad de las raices,
aumentando la absorcion de nutrientes y promoviendo un crecimiento mas
vigoroso y equilibrado (Salazar et al., 2021).

Incremento de la resistencia al estrés. Los bioestimulantes preventivos
ayudan a las plantas a resistir mejores situaciones de estrés abidtico (como
sequias, temperaturas extremas) o biodtico (enfermedades, plagas),
fortaleciendo su sistema inmunolégico y aumentando su capacidad de
recuperacion (Salazar et al., 2021).

Mejora de la calidad de las flores. El uso de bioestimulantes permite flores
de mejor calidad en términos de tamario, color, aroma y durabilidad, lo que
incrementa el valor comercial de las rosas producidas (Salazar et al., 2021).



71

e Aumento de la productividad. Al optimizar el crecimiento y la salud de las

plantas, los bioestimulantes preventivos favorecen una mayor produccion de

rosas, incrementando el rendimiento por hectarea y la rentabilidad de los

cultivos. (Pineda, 2022).

e Sostenibilidad ambiental. Al promover un crecimiento mas equilibrado y

saludable de las plantas, los bioestimulantes preventivos contribuyen a

reducir la necesidad de pesticidas quimicos y fertilizantes sintéticos, lo que

favorece la sostenibilidad ambiental de los cultivos de rosas (Pineda, 2022).

Objetivo 2. Incrementar el uso de biostimulantes preventivo en los productores de

rosas en Cotopaxi.

Para incrementar el uso de bioestimulantes preventivos en los productores de rosas

en Cotopaxi, se pueden seguir algunas estrategias efectivas (Metrofloagro, 2020):

Tabla 4
Estrategias efectivas
Estrategia ¢,Como?
Realizar programas de capacitaciéon | Se pueden organizar charlas, talleres,

dirigidos a los productores de rosas en
Cotopaxi sobre los beneficios y usos de los

bioestimulantes preventivos.

demostraciones de campo y compartir casos de
éxito para mostrar los resultados positivos que

se pueden obtener al utilizar estos productos.

Brindar asistencia técnica personalizada a
los productores para asesorarlos en la
seleccién,

dosificacion y  aplicacion

adecuada de los bioestimulantes

preventivos en sus cultivos de rosas.

- Identificacion de necesidades, a través de
un diagnostico inicial de cada productor en
cuanto a la nutricién y el manejo de sus
cultivos de rosas, evaluar estado de las
plantas, suelos y practicas agricolas
actuales.

- Seleccion de bioestimulantes preventivos
disponibles en el mercado y seleccionar
aquellos que mejor se adapten a las
necesidades y condiciones de los cultivos
de rosas en Cotopaxi. Es importante tener
en cuenta factores como la composicion del
producto, la dosificacion recomendada, la

resultados

forma de aplicacién y los
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esperados.
- Disefiar un plan de accion personalizado
para cada productor,

que incluya la

dosificacion adecuada de los
bioestimulantes preventivos, el momento
optimo de aplicacion, la frecuencia de
tratamiento y la forma de aplicacion (foliar,
riego, inyeccion al suelo, entre otros).

- Brindar capacitacion a los productores
sobre el uso correcto de los bioestimulantes
preventivos, explicando los beneficios
esperados, las precauciones a tener en
cuenta y los métodos de aplicacion.

- Realizar un seguimiento continuo de los
cultivos tratados con bioestimulantes

preventivos, para evaluar los resultados

obtenidos en términos de crecimiento,

salud de las plantas, calidad de las flores y

resistencia a enfermedades. Comparar

estos resultados con los cultivos no
tratados y documentar los efectos positivos

observados, para respaldar la eficacia de

los bioestimulantes y motivar a otros
productores a adoptar su uso.
Establecer alianzas con empresas | Establecimiento de alianzas: Se pueden
proveedoras de bioestimulantes | desarrollar acuerdos de colaboracién para

preventivos, organizaciones floricolas, vy
entidades gubernamentales para promover
el uso de estos productos entre los

productores de rosas en Cotopaxi.

facilitar el acceso a los bioestimulantes, ofrecer
descuentos o incentivos a los productores, y

promover su uso de manera conjunta.

Realizar demostraciones de campo en
fincas de productores destacados que ya
bioestimulantes

estén utilizando

preventivos con éxito, para que otros

agricultores puedan ver de cerca los
resultados obtenidos y tomar decisiones

informadas

- ldentificar a productores en la provincia de

Cotopaxi que estén utilizando

bioestimulantes preventivos con éxito en

sus cultivos de rosas y que estén
dispuestos a mostrar sus resultados a otros
agricultores.

- Coordinar visitas a las fincas de los

productores destacados, en las que se

realizaran demostraciones de campo para




73

que otros agricultores puedan ver de cerca
los resultados obtenidos con el uso de
bioestimulantes preventivos.

- Durante la visita a la finca, el productor
destacado puede llevar a cabo una
presentacion en la que explique su
experiencia con los bioestimulantes
preventivos, los beneficios que ha
observado en sus cultivos y los resultados
concretos obtenidos.

- Realizar un recorrido guiado por la finca del
productor destacado, en el que se puedan
observar los cultivos tratados con
bioestimulantes 'y  compararlos  con
aquellos que no han recibido este
tratamiento.

- Alfinalizar la visita, organizar una sesion de
preguntas y respuestas en la que los
agricultores interesados puedan hacer
consultas al productor destacado sobre su
experiencia con los bioestimulantes

preventivos.

Establecer sistemas de monitoreo vy
seguimiento para evaluar el impacto del uso
de bioestimulantes preventivos en los

cultivos de rosas en Cotopaxi.

Recopilar datos sobre el rendimiento, la calidad
de las flores, la resistencia a enfermedades y
otros indicadores relevantes, y compartir los
resultados con los productores para reforzar su

confianza en estos productos.

Fuente: elaboracién propia
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Objetivo 3. Lograr mejoras significativas en la productividad de sus cultivos como

resultado del uso de bioestimulantes preventivos

Tabla 5

Mejoras significativas

Mejoras

,Coémo?

Realizar un estudio detallado para identificar los
bioestimulantes mas adecuados para el cultivo de rosas

en la provincia de Cotopaxi

Seleccionar productos que estén
formulados especificamente para las
necesidades de los rosales y que sean
efectivos en condiciones climaticas y

de suelo locales

Desarrollar un plan de aplicaciéon de bioestimulantes en

Este plan debe estar adaptado a las

cuenta y los métodos de aplicacion

colaboracién con expertos en agronomia y floricultura, | caracteristicas especificas de los
gue incluya la dosificacion apropiada, el momento | cultivos de rosas en Cotopaxi.

optimo de aplicacion, el método de aplicacion (foliar,

riego, inyeccion al suelo, entre otros), y la frecuencia de

tratamiento

Brindar capacitacién a los productores sobre el uso | Brindar asesoramiento técnico
correcto de los bioestimulantes preventivos, explicando | continuo para asegurar que los
los beneficios esperados, las precauciones a tener en | productores estén aplicando los

bioestimulantes de manera adecuada.

Establecer un sistema de monitoreo para evaluar los
efectos de los bioestimulantes en los cultivos, tomando
en consideracién parametros como productividad,
crecimiento de las plantas, la salud de las flores y la
resistencia a enfermedades.

Esto permitira hacer ajustes en el plan
de aplicacion si es necesario y verificar

los resultados obtenidos.

Realizar demostraciones de campo en fincas de
productores destacados que ya estén utilizando
bioestimulantes preventivos con éxito, para que otros
los resultados

agricultores puedan ver de cerca

obtenidos y tomar decisiones informadas.

Este enfoque permitird difundir de
manera practica los beneficios de los
bioestimulantes y motivar a otros

productores a adoptar su uso.

Fuente: investigacion directa

Elaborado por: el investigador

En cuanto al desarrollo de contenido educativo, se presenta esta guia que tiene

como objetivo brindar informacion detallada sobre los beneficios y usos de los

bioestimulantes preventivos para los productores de rosas en Cotopaxi. Algunas de

las funciones y propdésitos de esta guia son:
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e Informar sobre los beneficios de los bioestimulantes preventivos en la salud
y rendimiento de los cultivos de rosas.

e Proporcionar recomendaciones practicas y consejos Utiles para la aplicacion
efectiva de los bioestimulantes en las plantas.

e Educar a los productores sobre como utilizar los bioestimulantes para
mejorar la resistencia de las rosas a enfermedades, plagas y condiciones
climéticas adversas.

e Ayudar a los agricultores a comprender la importancia de implementar
practicas sostenibles y naturales en la agricultura de rosas en Cotopaxi.

¢ Fomentar la adopcion de bioestimulantes preventivos como una herramienta
beneficiosa para el cuidado de los cultivos y la obtencién de flores de calidad

superior.

Es por ello, que se desarrollé un flyer publicitario como una herramienta versatil y
efectiva para promocionar y vender productos y servicios, llegar a nuevos clientes
y generar interés, se presentara de forma impresa y digital. Esta guia tiene como
finalidad ser una fuente de conocimiento y orientacion para los productores de rosas
en Cotopaxi, para que puedan aprovechar al maximo el potencial de los
bioestimulantes preventivos en sus cultivos y mejorar su produccion de manera

sostenible y efectiva.

Se sugiere utilizar un nombre de marketing llamativo y descriptivo que refleje el
propoésito educativo y la relevancia del folleto sobre los bioestimulantes preventivos
para productores de rosas en Cotopaxi: “Maximiza tu Cosecha con

Bioestimulantes Preventivos".
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Figura 23
Flyer publicitario

“MAXIMIZA TU COSECHA CON
BIOESTIMULANTES PREVENTIVOS”
Los bioestimulantes preventivos son productos naturales que pueden

mejorar la salud y el rendimiento de los cultivos de rosas al estimular
procesos biologicos clave en las plantas.

Beneficios de los Bioestimulantes Preventivos

« Aumenta la resistencia a enfermedades

Los bioestimulantes fortalecen la resistencia de las plantas a
enfermedades y plagas, reduciendo la necesidad de pesticidas y
fungicidas agresivos.

« Incremento de laresistencia al estrés o
Ayudan a las plantas a resistir condiciones meteorologicas adversas,
€COMo sequias, heladas o altas temperaturas.

- Estimulacion del crecimiento y desarrollo »
Promueven la absorcion de nutrientes, mejoran la floracion y aumentan
la produccion de flores de calidad superior.

» Estimulan la floracion
Promueven la formacion de yemas florales y la produccion de flores de
mayor calidad, con colores mas intensos y mayor fragancia.

Como Atuan los Bioestimulantes Preventivos

Los bioestimulantes preventivos se pueden aplicar via foliar o
fertirriego los cuales impulsan el crecimiento vegetal de las rosas,
aumentando la biomasa y la superficie foliar, 10 que se traduce en un
mayor niimero de flores por planta y flores de mayor calidad. Esto ayuda
a los productores a obtener cosechas mas abundantes y de mejor
calidad.

Nota.

Este material educativo tiene como objetivo proporcionar informacion clave sobre los beneficios y
usos de los bioestimulantes preventivos para los productores de rosas en Cotopaxi, ayudandoles a
entender y aprovechar al maximo estas herramientas naturales para el cuidado de Sus cultivos.
Recomendamos compartir esta informacion de manera amplia y fomentar la adopcion de practicas
sostenibles en la agricultura

Fuente: elaboracion propia

Es preciso la implementacion de estrategias de marketing digital, tomando en

cuenta los aspectos siguientes:

Campanas publicitarias.
e Crear anuncios atractivos e informativos sobre los bioestimulantes
preventivos, destacando sus beneficios y casos de éxito.

e Segmentar las campafias para llegar especificamente a los productores de
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rosas en Cotopaxi a través de plataformas como Facebook, Instagram y
LinkedIn.

Contenido relevante
e Publicar regularmente contenido educativo sobre bioestimulantes
preventivos, incluyendo articulos, infografias, videos tutoriales y testimonios

de productores.
e Compartir estudios de caso, noticias y consejos practicos para el uso efectivo

de los productos.

Participacion en comunidades agricolas en linea
e Unirse a grupos y comunidades en linea de productores agricolas en
Cotopaxi para establecer relaciones, compartir conocimientos y promocionar
los bioestimulantes preventivos de manera informal.
e Responder a preguntas, ofrecer asesoramiento y brindar soluciones a los

desafios comunes que enfrentan los productores de rosas.

Generacion de contenido interactivo
e Realizar encuestas, concursos y sorteos para fomentar la participacion de la
audiencia y aumentar el alcance de las publicaciones.
e Invitar a los seguidores a compartir sus experiencias y testimonios con los

bioestimulantes preventivos.

Alianzas estratégicas con influencers y expertos
e Colaborar con influencers del sector agricola y expertos en cultivos de rosas
para amplificar el mensaje sobre los beneficios de los bioestimulantes

preventivos y llegar a una audiencia mas amplia.

Engagement
e Seguimiento de la interaccién de los seguidores con las publicaciones, likes,

comentarios y compartidos.
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Alcance
e Medicion del numero de personas alcanzadas por las campafias y

publicaciones en redes sociales.

Conversiones
e Monitoreo de la cantidad de leads generados, registros de interés o ventas

directas relacionadas con los bioestimulantes preventivos.

De igual manera, el uso de programas de fidelizacién y descuentos tales como:

Programa de puntos
¢ Implementar un sistema de puntos por cada compra de bioestimulantes
preventivos, que los clientes puedan acumular y canjear por descuentos en
futuras compras.
e Ofrecer puntos extras por acciones como referir a nuevos clientes o

compartir en redes sociales.

Descuentos exclusivos
e Brindar descuentos especiales y ofertas exclusivas a los clientes recurrentes
gue adquieren regularmente los bioestimulantes preventivos.
e Establecer descuentos progresivos basados en la frecuencia o el monto de

compra.

Promociones especiales
e Lanzar promociones especiales como "Compra uno, lleva el segundo a mitad
de precio” o "Dia de descuentos exclusivos para clientes fidelizados".
e Ofrecer regalos 0 muestras gratuitas de nuevos productos como parte de

promociones especiales.

Beneficios adicionales
e Otorgar beneficios adicionales a los clientes fidelizados, como
asesoramiento personalizado, acceso a eventos exclusivos o contenido

educativo especializado.
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e Brindar adelantos de lanzamientos de nuevos productos o acceso a ofertas
anticipadas.

Programa de referidos
e Incentivar a los clientes fidelizados a referir a otros productores a través de
un programa de referidos que recompense tanto al cliente existente como al
nuevo cliente.
e Ofrecer descuentos o beneficios adicionales por cada nueva recomendacion

que resulte en una compra.

Sin dejar de lado las alianzas estratégicas:

Identificacion de grupos floricolas

e Investigar y seleccionar grupos productores de rosas en Cotopaxi que estén
alineadas con los valores de sostenibilidad y buenas practicas agricolas.

Acercamiento y presentaciéon
e Contactar con los lideres de los grupos floricolas para presentar los
beneficios de los bioestimulantes preventivos y proponer una colaboracién
estratégica.
e Resaltar los beneficios de la alianza, como mejorar la salud de los cultivos y

aumentar la productividad.

Participacion en eventos agricolas
e Colaborar con las asociaciones para participar en eventos agricolas locales,
ferias o capacitaciones donde se pueda promocionar y educar sobre los
bioestimulantes preventivos.
e Organizar charlas, demostraciones o talleres practicos sobre el uso y

beneficios de los bioestimulantes en el cultivo de rosas.

Campanas educativas conjuntas
e Desarrollar campafias educativas y de concienciacioén en colaboracién con

las asociaciones para difundir informacién sobre la importancia de los
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bioestimulantes preventivos.
Crear materiales educativos personalizados para los miembros, como guias

de uso, videos explicativos o casos de éxito.

Estrategias de posicionamiento

Destacar las caracteristicas uUnicas y beneficios especificos de los
bioestimulantes preventivos frente a otros productos agricolas, resaltando su
eficacia y su contribucién a la productividad.

Establecer alianzas con asociaciones y otros actores clave en la cadena de
valor de las rosas en Cotopaxi para fortalecer la promocion y distribucion de
los bioestimulantes, aprovechando su red y credibilidad en el sector.

Crear y compartir contenido relevante y educativo sobre los beneficios de los
bioestimulantes preventivos, a través de blogs, redes sociales, correos
electronicos y otros canales, para informar y concienciar a los productores
sobre su importancia.

Organizar demostraciones practicas en los campos de cultivo de rosas para
mostrar de manera tangible los resultados positivos de la aplicacion de los
bioestimulantes en términos de calidad, rendimiento y resistencia de las
plantas.

Ofrecer programas de capacitacion y talleres practicos sobre el uso
adecuado de los bioestimulantes preventivos, incluyendo sesiones de
consulta personalizadas para resolver dudas y brindar asesoramiento
técnico a los productores.

Renovar el disefio del packaging y branding de los bioestimulantes para
transmitir una imagen fresca, moderna y atractiva, que refleje su alta calidad
y su compromiso con la sostenibilidad en la agricultura.

Lanzar promociones especiales y descuentos por volumen de compra de
bioestimulantes preventivos, incentivos por recomendar el producto a otros
productores, o descuentos por participar en eventos educativos.
Implementar programas de recompensas para los productores que
demuestren un compromiso continuo con el uso de bioestimulantes,
otorgando beneficios adicionales, descuentos exclusivos o incentivos

especiales por lealtad.
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Crear una estrategia de relaciones publicas y comunicacion activa para
generar cobertura medidtica positiva sobre los beneficios de los
bioestimulantes preventivos, participando en entrevistas, publicaciones y
eventos relevantes en el sector.

Establecer programas de monitoreo y seguimiento continuo para evaluar el
impacto de las estrategias de posicionamiento, recopilando feedback de los
productores, midiendo el crecimiento de la adopcion de los bioestimulantes

y ajustando las acciones segun sea necesario.
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CONCLUSIONES

El andlisis tedrico ha demostrado que los bioestimulantes preventivos son
una herramienta estratégica para mejorar la competitividad de las rosas de
Cotopaxi en el mercado internacional. Al fortalecer las plantas y aumentar su
productividad, estos productos permiten obtener rosas de mayor calidad, lo
que a su vez facilita el acceso a nichos de mercado mas exigentes. De esta
manera, los floricultores pueden posicionar sus rosas en segmentos de
mayor valor agregado, generando nuevas oportunidades comerciales, la
solidez de las bases tedricas recopiladas en articulos cientificos de otros
investigadores respaldo las estrategias de posicionamiento propuesta.

El andlisis FODA sobre la comercializacion de bioestimulantes en Cotopaxi
concluye fortalezas como una marca reconocida, experiencia en el sector
floricola y acceso a tecnologia avanzada, que son esenciales para el
posicionamiento en el mercado. Sin embargo, se observan debilidades en la
limitada informacién y recursos. A pesar de las oportunidades de crecimiento
en el sector y la expansion a nuevos mercados, los productores enfrentan
amenazas significativas, como la competencia creciente y la resistencia al
cambio, lo que requiere estrategias bien fundamentadas para aprovechar el

potencial del mercado.

Para promover eficazmente los beneficios y usos de los bioestimulantes
preventivos entre los floricultores de rosas en Cotopaxi, es esencial
implementar estrategias de posicionamiento que incluyan campafas
educativas, colaboraciones con asociaciones, y demostraciones practicas.
La creacion de contenido relevante y la oferta de programas de fidelizacion
también son puntos cruciales en la concienciacion y adopcion de este
producto. Al enfocarse en la calidad de los cultivos y la sostenibilidad, se
logra mejorar la productividad lo cual es crucial para aumentar la

rentabilidad.
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RECOMENDACIONES

Sobre la base de los resultados obtenidos, se recomienda no solo
profundizar en la revision bibliografica sobre bioestimulantes, sino también
implementar programas de capacitacion dirigidos a los floricultores de
Cotopaxi. Estos programas deben abordar aspectos como la seleccion del
bioestimulante adecuado, las dosis y frecuencia de aplicacion, asi como los
beneficios especificos para el cultivo de rosas. Es necesario establecer
canales de comunicacion con expertos en agronomia y entidades de
investigacion para mantenerse actualizado sobre las Gltimas tendencias y

avances en el uso de bioestimulantes.

Es esencial aprovechar la experiencia y reconocimiento de la marca para
generar confianza entre los floricultores, mejorando a la vez la comunicacién
sobre los beneficios de los bioestimulantes a través de capacitaciones
dirigidas. Ademas, se sugiere expandir el equipo técnico, lo que fortalecera
las relaciones con los clientes y permitira investigar nuevas oportunidades

de mercado mientras se realiza un monitoreo constante de la competencia.

Desarrollar un plan integral de accion que combine campafas educativas,
colaboraciones con asociaciones de floricultores y demostraciones en
campo para mostrar los resultados tangibles en bioestimulante preventivo.
Ademas, de programas de fidelizacion que incentiven su adopcion continua,
lo que facilitara la concienciacion sobre sus beneficios, mejorando la
productividad y sostenibilidad de los cultivos de rosas en Cotopaxi. Asi como
colaborar con asociaciones para maximizar el impacto y alcance de las

estrategias propuestas en el capitulo tres del presente estudio.
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ANEXOS

Anexo A. Encuesta

Nota aclaratoria:

Del trabajo titulado: Estrategias de posicionamiento para bioestimulantes
preventivos del cultivo de rosas en la Provincia de Cotopaxi, tiene como
variables las siguientes:

Variable independiente: estrategias

Variable dependiente: posicionamiento

Estas permitieron llegar a plantear y reformar las preguntas del presente
cuestionario conforme la realidad del contexto de la investigacion, para brindar
sustento y fundamento tedrico a la misma. Adicionalmente, se han considerado los
instrumentos previamente validados y publicados en revistas cientificas indexadas;
como fundamento a replicar ajustandolo en el presente cuestionario, segun el
siguiente detalle:

Tomado del trabajo titulado:

Estrategias de marketing mix y posicionamiento de marca en la Empresa Mashiral
Pert, San Juan de Miraflores — 2021.

Autor: Chahua Ochante, Maricielo Sharlyn Alejandra

Ano: 2022

Universidad Autonoma del Peru
https://repositorio.autonoma.edu.pe/handle/20.500.13067/1858


https://repositorio.autonoma.edu.pe/handle/20.500.13067/1858

&9

Anexo B

Encuentra dirigido a floricultores en la Provincia de Cotopaxi.

La presente encuesta tiene fines académicos, Por favor, responda con sinceridad,
los resultados seran tratados de manera confidencial. Lea atentamente los
siguientes enunciados y marque la mejor opcion.

Agradezco su colaboracion.

1 | Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Parcialmente desacuerdo

De acuerdo

gl bl WO N

Totalmente de acuerdo

PRODUCTO 112|345

1 ¢ Usted utiliza bioestimulantes preventivos para el cultivo rosas?

2 | ¢Estan cumpliendo las expectativas de calidad los bioestimulantes

preventivos?

3 | ¢Los bioestimulantes preventivos que se oferta cumplen

adecuadamente su funcién en cultivo de rosas?

4 | ;Las empresas que comercializan el bioestimulante preventivo,

brindan una adecuada atencién al productor floricola?

5 | ¢Las empresas brindan servicio de post venta del uso de
bioestimulantes preventivos?

PRECIO

6 | ¢El método de pago cumple con las necesidades del productor?

7 | ¢Las empresas que comercializan el bioestimulante preventivo permite

al productor realizar el pago mediante transferencia bancaria?

8 | ¢El precio del bioestimulantes preventivos es accesible para usted?

9 | ¢Las empresas que comercializan el bioestimulante preventivo dan

facilidad de pago (crédito)?

10 | ¢El precio de los bioestimulantes preventivos es adecuado?

11 | ¢El precio va enrelacién con la calidad del bioestimulantes preventivos?

PLAZA

12 | (El medio de transporte es adecuado para el traslado de los

bioestimulantes preventivos?
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13

¢ Las empresas que comercializan el bioestimulante preventivo entrega

en buena condicién los productos?

14

iLas empresas que comercializan bioestimulantes preventivos

garantizan su entrega en 6ptimas condiciones?

15

¢ Los puntos de venta para bioestimulantes preventivos se encuentran

adecuadamente ubicado?

16

¢ El tiempo de entrega es el adecuado?

17

¢ Las empresas que comercializan bioestimulantes preventivos cumplen
con el tiempo de entrega de 24 horas después emitida la orden de

compra?

PROMOCION

18

¢Las empresas que comercializan bioestimulantes preventivos cuenta

con descuentos?

19

iLas empresas que comercializan bioestimulantes preventivos se

promocionan en redes sociales?

20

¢ Las empresas que comercializan bioestimulantes preventivos cuentan

con distribuidores autorizados?

Muchas gracias por su colaboracion...
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Anexo C. Guidén de entrevista semi estructurado

1. ¢Puedes explicarnos brevemente su experiencia y conocimientos en el
cultivo de rosas?

2. ¢Conoce los bioestimulantes preventivos para el cultivo de rosas? Entonces,
¢ Puede explicarnos brevemente qué es y como funciona?

3. ¢Cual cree usted que es la estrategia mas efectiva para la implementacion
exitosa de bioestimulantes preventivos del crecimiento del cultivo de rosas
en la provincia? (por ejemplo, publicidad, marketing directo a fabricantes,
informacién/descuentos educativos, etc.)

4. ¢Qué obstaculos o dificultades prevé para implementar estas estrategias?
¢, Como crees que puedes vencerlos?

5. Desde su punto de vista, ¢por qué cree que es importante establecer una
estrategia clara para el despliegue de bioestimuladores preventivos para el
cultivo de rosas en Cotopaxi?

Muchas gracias por su colaboracion...



Anexo D.

Tabla 6

Calculo del coeficiente de confiabilidad Alfa de Combrach

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
1 4 5 5 4 4 4 5 4 4 4
2 3 3 4 4 4 3 4 4 4 4
3 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4
4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4
5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4
6 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4
7 5 3 4 4 4 3 4 3 3 3
8 5 2 4 4 4 4 4 3 3 3
9 3 2 4 4 4 4 4 3 3 3
1
0 3 2 3 3 4 4 4 3 3 3
0.76 0O 0 O 0.17 0 0.26 0.26
6666 2.0111 . . . 7777 . 0.2666 6666 6666
67 1111 4 1 1 78 1 6667 67 67
, 0.62702
a (Alfa) 35
K= (No de items) 21
Sumatoria de las | 7.36666
>V1 varianzas 667
12.7666
Vi Varianza total 667

11

0.23
3333
33

12

0.27
777
78

13

0.27
777
78

14

0.17
777
78

15

0.23
3333
33

16

0.17
777
78

17

0.54
4444
44

18

0.17
777
78

19

0.26
6666
67

20

0.27
T
78

21

0.26
6666
67
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Tabla 7

Cronograma de actividades Anexo

No. |[ACTIVIDADES

—

Recopilacion de la Informacion

Clasificacion y procesamiento de la informacion

N

Sistematizacion de la informacion

(o))

Transcripcion de informacién

7 Revision preliminar de la tesis

8 Presentacion a la universidad

Fuente: investigacion directa

Elaborado por: el investigador
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