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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo busca que el almacén agricola y ganadero “El Portal” mejore el nivel

de ventas mediante un Plan Estratégico optimo.

La empresa se dedica a la comercializacion de insumos agricolas y veterinarios en la
ciudad de Bolivar Provincia del Carchi, ademas cuenta con la experiencia, servicios
especializados para solucionar de manera integral la produccién de alimentos primarios,
por lo que se busca implementar una adecuada administracion que permita incrementar

la participacion en el mercado.

Es importante también mencionar que la empresa se enfoca a la satisfaccion del cliente y
responsabilidad con el medio ambiente, cumpliendo con las expectativas y fomentar el

desarrollo de la comunidad.



SUMMARY

The present work seeks that the agricultural and livestock enterprise "EIl Portal™ improves
the level of sales through an optimal Strategic Plan.

The company is dedicated to the commercialization of agricultural and veterinary
supplies in the city of Bolivar Province of Carchi, it also has the experience, specialized
services to comprehensively solve the production of primary foods, so it seeks to
implement an adequate administration that allow increasing market share.

It is also important to mention that the company focuses on customer satisfaction and
responsibility with the environment, meeting expectations and promoting community
development.
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CAPITULO 1. DESCRIPCION DEL NEGOCIO Y DIAGNOSTICO DE LA
SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA AGRiCOLA “EL PORTAL”

1.1 ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

El almacén agricola “El Portal” situado en la ciudad de Bolivar, Provincia del Carchi, es
una microempresa dedicada a la comercializacion de insumos agricolas y veterinarios,
con una cobertura total en el mercado del Canton Bolivar desde hace 20 afos. Es
importante recalcar que, no solamente se ofrece las ventas de los productos citados, sino
que también oferta servicios de asesoramiento técnico, porque su propietario es un
profesional de la ingenieria agrondmica, por ende, se trata de una unidad productiva de

caracter integral.

Es asi que se puede evidenciar la presencia de algunos negocios, ya sean nuevos o
antiguos, grandes o pequefios, que ofertan una variedad de productos agropecuarios.

Pese a tener un amplio conocimiento del area de influencia, no ha logrado un
posicionamiento muy significativo de su imagen, porque su gestion ha sido carente de
una administracion eficiente basada Unicamente en la experiencia, lo que ha provocado
que las ventas no hayan crecido sostenidamente estos Ultimos afios y mas bien se podria
afirmar que existe un estancamiento, que se traduce en las siguientes falencias

identificadas en la estructura operativa de la empresa:

e  Débil gestion administrativa, porque no cuenta con lineamientos estratégicos que se
proyecten a futuro y pueda enfrentar adecuadamente a la competencia

e Manejo inadecuado financiero, por no conocer en forma oportuna los niveles de
rentabilidad y simplemente tener satisfacciones en los ingresos por ventas

desconociendo el manejo eficaz de los inventarios
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e Desconocimiento de las nuevas tendencias y exigencias del mercado actual, lo que
provoca un estancamiento en las ventas.
e Inexistencia de un sistema de informacion debidamente organizado y secuenciado,

que ayude a disefiar politicas de crecimiento del negocio en el corto plazo.

El Almacén agricola “El Portal”, lleva algun tiempo en el mercado y su gestion
administrativa organizacional es deficiente, pues no tienen claramente definido aspectos
referentes a una filosofia empresarial, los deberes, obligaciones, prohibiciones, grado
de autoridad, entre otros, y se ve la necesidad de implementar estrategias administrativas,
estructura organica, perfiles de personal, valores corporativos, entre otros, todo esto
impide llegar a ser una organizacion que posea una administracion adecuada. Se ha
determinado que las empresas por mas pequefias que parezcan necesitan definir sus
objetivos, su filosofia empresarial, su plan de mercadeo que en muchos casos se convierte
en cuello de botella y definir su estructura organizacional con sus respectivas funciones

y tener politicas de control interno que se maneje y rijan la empresa.

1.1.1 Resefa historica de los cultivos de la zona

En la antigiiedad la ciudad de Bolivar no era reconocida como canton, sino que formaba
parte como una parroquia mas del canton Montufar, Provincia del Carchi. En ese entonces
existia el canal de riego llamado “Artesén” medio por el cual los agricultores de ese
entonces regaban sus cultivos, canal que por su ubicacion solo permitia que ciertos

agricultores cuenten con el agua suficiente que abastezca las necesidades del suelo.

En el afio de 1974 los moradores de la zona de Bolivar se dedicaban netamente a la
agricultura, muy poco a la ganaderia y tener algunos cuyes en su domicilio, los cuales

servian de alimento a la familia por carecer fines de lucro.

El canal “Arteson” el mismo que nace de los paramos de la ciudad de EI Angel canton

Espejo vertia hacia territorios bolivarenses, el urbanismo del pueblo consistia en vias de

tierra y largos empedrados, en los cuales las personas tenian que movilizarse por la
2



inexistencia de transporte vehicular. La gran mayoria de territorio se componia de

terrenos productivos de los pocos habitantes que vivian en el sector.

Por el canal de riego pasaba muy poca agua, la cual no era muy bien distribuida y las
personas no respetaban turnos que se asignaban para el uso en los respectivos terrenos,
no se alcanzaba a proveer toda la extension de sembrios. En aquel tiempo la mayoria de
agricultores, debido a que no tenian gran cantidad de agua sembraban productos tales
como: maiz, morocho, trigo, chulpi, maicena (canguil), cebada, en menor proporcién
papas, arvejas, pero para cosechar cuando esta esté seca, en esa época no se afirmaba la

comercializacidn de productos tiernos como: arveja, habas, zanahoria y frejol.

Se sabe que las personas que sembraban maiz y morocho también como parte de una
técnica de cultivo conjuntamente a las semillas infiltraban la semilla de frejol denominada
con el nombre de “frejol guiador” debido a que asi aprovechaban el crecimiento de dichas

plantas para el consumo del hogar.

Cuando los cultivos pasan por todo el proceso y llegaban a la etapa final, se cosechaban
en seco los cuales los hortelanos manejaban una eleccién de los granos segun su textura,
la semilla buena servia para futura semilla y los granos que tenian deformaciones se le
llamaba en el lenguaje coloquial como “al pasar” ese tipo de recurso lo colocaban en
costales y se dirigian al Unico colono que disponia de un molino para que se encargue de
moler y obtener una especie de harina, la cual servia como alimento a los cerdos que

posteriormente se vendian y se podia obtener un ingreso a la economia familiar.

La manera de preparar los terrenos en ese entonces sin contar con la maquinaria como un
tractor, activo fundamental en la agricultura era muy primitiva de técnicas agrénomas.
Existia las yuntas de bueyes que reemplazaban al vehiculo, animales fuertes y robustos,
practicos para el duro trabajo con su respetivo yugo que mantenia el ganado alineado y
ademas segun el guacho este era de diferente tamafio. Asimismo, la implementacion de
la fumigacién no era muy necesaria solo en el cultivo de papa y arveja, pero esta era muy
minima. La preparacién de los terrenos una vez arados se dejaba reposar y también para
abonar se arrojaba estiércol de ganado, esto permitia que sirva de abono lleno de

nutrientes para la siguiente siembra. Y una vez se decidia sembrar las personas se guiaban
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por la luna y sus efectos en las plantas para obtener una produccién abundante y de
calidad. (Andrade, 2020)

Los tipos de cultivos autoctonos de Bolivar, uno de ellos el maiz al ser cosechado se
guardaba en las casas hechas de tapia, en las paredes los individuos cometian unos cuantos
huecos para poder almacenar la semilla y esta al afio 0 mas tiempo de revisarla no tenia
ninguna plaga que la pueda dafar o deteriorar, la semilla estaba en buen estado a

diferencia que en la actualidad no se puede plasmar esto.

Después recurrido el tiempo en el afio de 1978, se finaliza la construccion del nuevo canal
de nombre canal de riego “Montufar” en ese periodo al mandato de la presidencia el
General Guillermo Rodriguez Lara, autoridad encargada de inaugurar el canal, la
compuerta de la presa que unia dos rios importantes del Carchi fue abierta y el agua de
corriente fuerte formo el sistema de entubacién hasta destinarlo a sectores de Bolivar y

sus alrededores.

De acuerdo al paso del tiempo la agricultura fue cambiando de poco a poco, los
agricultores contaban con abundante liquido vital para sacar adelante las sementeras y
conseguir abundancia, sin dejar la caristia de alimentos y tener la oportunidad de vender
sus productos, llegando a convertirse en la actividad econémica mas importante en el

cantoén.

En la actualidad, hay la conviccion del cambio evidente que tiene el manejo de cultivos,
ahora los agricultores siembran cultivos de ciclo corto como son: arveja, zanahoria, frejol,
haba, papa, cebolla y trigo, utilizan gran cantidad de productos los cuales ayudan a la
planta a tener un crecimiento acelerado, mutar en la genética de los vegetales para tener
mayor calidad y también combatir las plagas que cada vez son agresivas. Los cultivos
tienen diferentes técnicas de manejo integral. Existe maquinaria, insumos necesarios para
que las hectareas productivas puedan finalizar con productos agricolas en calidad ya sea
en: textura, sabor y tamafo. Aspectos que son tomados en cuenta al momento de
comerciar las cargas que son comprados con negociantes agricolas que cargan camiones

y estos productos son repartidos a distintas ciudades del pais.



La actividad de la comercializacion de los productos agricolas son una fuente de ingresos
en los hogares bolivarenses. Es por eso que la alta demanda de productos quimicos es
necesaria para el rendimiento de los sembrios y también son una fuente de ingresos para
personas que se dedican al oficio, cumpliendo con un proceso de comercializacion que

retribuye a los moradores de la zona.

Actividades financieras y de seguros [ 0,79
Actividades profesionales, cientificas y... ? 0,9
Informacion y comunicacion |
Actividades de servicios administrativos...
Actividades de la atencion a la salud..._
Otras actividades de servicio
Actividades de alojamiento y servicio...
Trabajador nuevo |
Actividades de los hogares como...
Construccion |

Ensefianza E TOTAL CARCHI

Industrias manufactureras

Administracion publica y defensa

Transporte y almacenamiento

Mo declarado

Comercio al por mayor y menor 14,4%

Agricultura, ganaderia, silvicultura y...

z = = 7 T /' SEaI-%

0,0% 5,0%10,0%45,0920,0%25,0980,0985,0%40,0%

Figura 1. PEA por rama de actividad provincia del Carchi

Fuente: Censo econdmico 2010

1.1.2 Condiciones actuales de la empresa

La microempresa “El Portal” se cred con la finalidad de comercializar productos
agricolas de calidad y actualmente con la certificacion del sello verde para satisfacer
las necesidades y expectativas de los agricultores, actividad que permite a la
microempresa obtener ingresos, ayudar a mejorar la produccion agricola del sector de
su area de influencia y generar empleo directo e indirecto en la comunidad y asi

contribuir al desarrollo del Cantén.

Existe una relativa entrada de la microempresa en el mercado local, a través de haber
prestado un servicio integral en ventas lo que ha logrado fidelizar a un buen porcentaje

de clientes. Sin embargo, es importante manejar estrategias de marketing mas agresivas
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para ampliar la cobertura actual del mercado aprovechando de los niveles de satisfaccion

de los clientes atendidos.

1.2 DESCRIPCION GENERAL DE LA EMPRESA

Almacén agropecuario “El Portal” es una microempresa ubicada en la calle Garcia
Moreno y Sucre, en el Canton Bolivar Provincia del Carchi. “El Portal” comienza como
un pequefio local hace 20 afos, establecimiento que pertenece al Ing. Luis H. Quelal que
lo ha manejado desde sus inicios con su esposa hasta la actualidad, dedicAndose a la venta

de insumos agricolas como principal actividad comercial.

El almacén se encuentra registrado legalmente y consta en el registro de Agrocalidad con
el sello verde, el cual permite la venta oportuna de sus productos con su respectivo
registro sanitario de cada uno de ellos, lo que permite al cliente tener seguridad del uso

en los cultivos.

La direccién es ejercida por la Dra. Pilar Noriega, quien estd a cargo de todas las
actividades administrativas, ademas de realizar negociaciones con los proveedores y

asesoria a los clientes en cada una de las compras que se lleva a cabo en la entidad.

1.2.1 Giro del Negocio

El almacén agricola “El Portal” es una empresa constituida legalmente con fines de lucro
que se dedica a la comercializacion de insumos agricolas, asesoria técnica y servicios
especializados encaminados a solucionar en forma integral la produccion agricola de
la zona de su cobertura. Este almacén es lider en el mercado local del canton Bolivar
provincia del Carchi y su finalidad es optimizar los recursos disponibles para el
negocio y generar rentabilidad para que la empresa sea sostenible a través del expendio
de agroquimicos y el asesoramiento oportuno a los agricultores de Bolivar y zonas
aledafias para mejorar la productividad de sus cultivos y aprovechar de mejor manera
6



la fertilidad de las tierras.

1.2.2 Mision
La mision actual de “El Portal” es:
“Brindar un buen servicio al cliente con asesoramiento técnico sobre el correcto uso de

agroquimicos en los cultivos, ofreciendo productos de calidad y a precio accesible para

todos los clientes lo que permita ayudar a la produccion agricola de la zona.”

1.2.3 Visién

La vision que tiene la empresa es la siguiente:

“Llegar al 2023 a ser la empresa lider en la zona norte del pais, aumentando las ventas en

un 75%, automatizando procesos y mejorando la atencion al cliente.”

1.2.4 Productos que ofrece la empresa

Almaceén agricola “El Portal” ofrece una gran variedad de productos de aplicacion
agricola, los cuales se dividen en familias respectos a su aplicacion y grado de toxicidad.
Entre estos se encuentran productos como: herbicidas, fungicidas, insecticidas, pesticidas,
fertilizantes, bioestimulantes y abonos foliares que ayudan al manejo oportuno de los

cultivos.



Figura 2. Herbicidas

Fuente: Almacén “El Portal”

Los herbicidas son productos que sirven para la eliminacién de la maleza en los cultivos,
ya que combaten a las plantas que quitan los nutrientes de los cultivos y ayudan a los
agricultores a optimizar recursos (Labrada R., 2017).

Figura 3. Fungicidas

Fuente: Almacén “El Portal”



Este tipo de productos quimicos son de uso practicamente para lograr que los frutos
Ileguen en perfectas condiciones a los consumidores después de todo el proceso de cultivo
y cosecha. Sus principales usos son:

e El control de la enfermedad ya aparecida.

e La reduccion de los dafios.

e La mejora de la productividad de los cultivos.

e Garantizar un correcto almacenamiento de los productos cosechados (DECCO
Naturally Postharvest, 2019).

Figura 4. Insecticidas

Fuente: Almacén “El Portal”

Los insecticidas son productos quimicos utilizados para controlar o matar insectos
portadores de enfermedades. Se clasifican de varias maneras, ya sea por su composicion
quimica, accion toxicoldgica o su método de penetracion. Los dos tipos principales de
insecticidas son organicos e inorgénicos; los organicos contienen carbono y los
inorganicos no. Los insecticidas vienen en una amplia gama de formulas y se utilizan para

matar a una variedad de plagas (Grupo SACSA, 2015).



Figura 5. Fertilizantes

Fuente: Almacén “El Portal”

Los fertilizantes agricolas son un tipo de abono hecho a base de sustancias 0 mezclas
naturales o sintéticas, la cuales contienen todos los elementos necesarios para cubrir
cualquier deficiencia que pudieran tener las plantas; ademas estos ayudan a enriquecer y
a mejorar las caracteristicas fisicas, quimicas y bioldgicas del medio de cultivo, que puede

ser el suelo o algun tipo de sustrato (Hidroponia.mx, 2017).
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Figura 6. Bioestimulantes
Fuente: Almacén “El Portal”

Los bioestimulantes se usan en la horticultura y la agricultura para la defensa de las
plantas y las respuestas ambientales para aliviar el estrés biotico y abidtico e incrementar
la produccién vegetal de manera amigable con el medio ambiente (Ramén Gerardo

Guevara Gonzélez, 2019, pag. 14).

Figura 7. Abonos foliares

Fuente: Almacén “El Portal”
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El “Abono foliar” es un tipo de fertilizante que se aplica en las plantas o sobre el follaje,
pero no sobre la tierra. Este tipo de abono es el que se utiliza para alimentar a las plantas,
cuando los nutrientes son escasos y no permiten el desarrollo del vegetal (Jardinedia,
2018).

Figura 8. Insumos agricolas

Fuente: Almacén “El Portal”

Los insumos agricolas como: bombas de fumigar, cinta tomatera, semillas, repuestos de
bombas, medicina veterinaria son suplementos de uso en el sector agricola y ganadero del
campo. Por su alta demanda el almacén ha incorporado este tipo de productos para

satisfacer las necesidades de los clientes.
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1.3 ENTORNO GENERAL Y ESPECIFICO

1.3.1. Entorno General

Este analisis corresponde a la identificacion de variables de caracter macroeconémico que
puedan afectar a la empresa en sus operaciones comerciales y que son importantes para
la toma de decisiones referentes a aspectos sociales, ambientales, juridicos, politicos,

econdmicos y tecnolégicos.

Bajo esta perspectiva se puede predecir la situacion futura del negocio analizando
aspectos de comportamiento actual y sus proyecciones y de esta manera mejorar en cierto

modo el perfil estratégico de la empresa.

1.3.1.1. Componente Socio Demogréafico Cultural

El presente estudio comprende las delimitaciones del Canton Bolivar, Parroquia de
Bolivar, Provincia del Carchi las cuales son; al norte: de la confluencia de la Quebrada El
Aperreadero, al este: De los origenes de la quebrada de Cuesaquita, el curso de dicha
quebrada, aguas abajo hasta la afluencia en el rio Tupula en el Rio el Angel, al sur: de las
nacientes de la quebrada formadora sur de la quebrada Espejo, al oeste: de la confluencia
del rio EI Angel en el rio Chota, EI curso de rio EI Angel, aguas arriba, hasta la afluencia

de la quebrada el Aperreadero (GAD municipal del Canton Bolivar, s.f.).
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Google
Figura 9. Ubicacién Canton Bolivar
Fuente: (Google Maps, 2020)

La ciudad cuenta con una superficie 36.034 hectareas y segun el dltimo censo realizado
en el pais, se reconoce la cantidad de 14.347 habitantes, de los cuales se divide en género
masculino con 7.166 y género femenino con 7.181 que corresponden tanto a la zona
urbana la cual es Bolivar (Cabecera Cantonal) y las partes rurales que conlleva las
parroquias de: Garcia Moreno, Los Andes, Monteolivo, San Rafael y San Vicente de Pusir

(GAD municipal del Canton Bolivar, s.f.).

B Mujeres B Hombres

Figura 10. Numero de habitantes por género
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Fuente: (Censo de Poblacién y Vivienda, 2010)

Tabla 1. Poblacion Bolivar por parroquias

Grupos de Edad  Bolivar  Garcia Los Monte San San Total
Moreno Andes Olivo Vicente Rafael
de Pusir

De 0 a5 Afios 544 139 265 200 243 228 1619
De 6 a 12 Afios 746 209 362 299 343 281 2240
De 13 a 18 Afios 585 149 262 209 283 222 1710
De 19 a 32 Afios 1052 261 435 292 407 348 2795
De 33 a 45 Afios 873 224 332 250 324 255 2170
De 46 a 64 Afios 808 238 356 250 324 255 2231
De 64 a Mas 598 186 248 221 169 160 1582
Total 5206 1406 2260 1690 2044 1741 14347

Fuente: (Censo de Poblacion y Vivienda, 2010)

La poblaciéon del canton Bolivar esta conformada por etnias como: mestizos y afro
ecuatorianos, personas que conforman la cultura rica en tradiciones, bienes patrimoniales,

costumbres y habitos caracteristicos de la zona norte del pais.

1.3.1.2. Componente Tecnoldgico

La importancia del manejo de informacién sobre los clientes y base de datos es parte
fundamental en una empresa. Es por eso que almacén agricola “El Portal” cuenta con un
sistema contable financiero y de inventario para contabilizar los productos existentes en
el local, esto ayuda a tener un mejor control y permite a gestionar compras de acuerdo a

las necesidades de ventas.
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Figura 11. Sistema de inventario “TMax 2000 Plus”
Fuente: Almacén “El Portal”

“El Portal” tiene una pagina web que debe ser actualizada constantemente lo que permitira
a la empresa brindar a los clientes una visualizacion de lo que se ofrece y ademaés de

permitir un asesoramiento virtual mediante chatbot.
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Figura 12. Pagina web Almacén agricola “El Portal”
Fuente: Almacén “El Portal”

Se evidencia que en la ciudad que se realiza el comercio agricola y sus alrededores, el
impacto tecnoldgico no es un componente de suma relevancia en la vida cotidiana de los
ciudadanos, es decir su impacto no se puede tomar en cuenta como un factor de éxito para
la empresa. Esto se relaciona a que la actividad principal de generacion de economia es
la agricultura en su mayor porcentaje, no se realiza actividades en las que se necesite la
constante tecnologia e innovacién tecnoldgica aplicada a la vida habitual.

Sin embargo, la tecnologia que se ajuste a la parte operativa de la empresa y permita una
automatizacion en seleccionados procesos permitira un mejor rendimiento y eficiencia.
Sin dejar la posibilidad de implementar un CRM que permita tomar ventaja a los
competidores que en la realidad estan sujetos a practicas de venta al consumidor

tradicionales.
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1.3.1.3. Componente Ecoldgico

Es importante que la empresa trabaje al maximo para que prospere econémicamente pero
también a lo que respecte a la sociedad y el ecosistema, ya que son entes de fiscalizacion
sobre las acciones tomadas, es decir la empresa ofrece productos de calidad, pero a la vez
procura la perduracién de la naturaleza.

El giro de negocio de la empresa es la comercializacion de productos agricolas que su
composicion mayormente es toxico para el medio ambiente, en el canton Bolivar no existe
una cultura en la que se respete la correcta manera de los desechos de los frascos, fundas
y tarros que se usan en los cultivos. En base a lo expresado el almacén “El Portal”
comprometido con la responsabilidad social hace seis afios colocé una caseta, la cual
permite que las personas después de cada vez que usen agroquimicos pueden depositar
los desperdicios en dicho lugar, residuos que posteriormente son retirados por el carro
recolector de basura del GAD municipal de la ciudad de Bolivar.

Figura 13. Caseta de envases de productos agricolas
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El andlisis del entorno general de la empresa se basa en componentes socio demogréaficos,

tecnologicos y ecoldgicos que tiene la organizacion englobando un estudio de entorno

externo que influye en sus actividades y la toma de decisiones. Es necesario un examen

exhaustivo de impacto respecto a estos factores.

En el siguiente cuadro se esquematiza los elementos de impacto del medio exterior a la

empresa.

Tabla 2. Identificacion entorno general

FACTORES A
CONSIDERAR

MUY MUY
NEGATIVO NEUTRO POSITVO
NEGATIVO POSITIVO

POLITICOS-LEGALES:

Estabilidad politica

Legislaciones sobre

competencias comerciales
Politica de impuestos
Estimulos empresariales

ECONOMICOS:

PIB

Estabilidad monetaria
Tasas de interés
Salvaguardias
Inflacion

Revalorizacion del délar

SOCIO-CULTURALES:

Legislacion laboral

Conflictividad social
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Nivel de escolarizacion

Habitos tradicionales en la
actividad agricola 'y

ganadera

TECNOLOGICOS Y DE
INFRAESTRUCTURA:

Nuevas tecnologias

agricolas y ganaderas

Centros de capacitacion

tecnoldgica
Infraestructura nueva
Comunicaciones e Internet

DEMOGRAFICAS:

Pirdmide poblacional

Migraciones: campo-ciudad

Fuente: Almacén “El Portal”

1.3.2. Entorno Especifico

El andlisis del entorno especifico permite conocer la posicion en la que se encuentra la
empresa de acuerdo a las variables que afectan directamente, es importante conocer

dichos factores ya que permite predecir adversidades que generen un impacto negativo

en el futuro.

Dichas variables se detallan a continuacién.
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1.3.2.1. Competidores

A continuacion, se menciona los competidores que tiene la empresa:

ALMACEN AGRICOLA “EL AGRICULTOR?”

Es un negocio constituido legalmente que trabaja con fines de lucro, ubicado en la ciudad
de Bolivar con ubicacién en la calle Grijalva y Av. Mantilla, el cual se dedica a la venta
de productos fungicidas, insecticidas, abonos, fertilizantes, semillas certificadas ademas
brindan el asesoramiento en guia de cultivo, control de plagas y enfermedades de las
plantas, de esta forma trata de satisfacer las necesidades de sus clientes y al publico en

general (Jaramillo Chafuel, 2015).

Figura 14. Almaceén agricola “El Agricultor”
Fuente: (EL AGRICULTOR, 2020)

ALMACEN AGRICOLA “BUENA ESPERANZA”

Agro “Buena Esperanza” ubicada en el canton Bolivar en la Av. Mantilla, empresa que
se encarga de la venta de productos especificos contra las plagas de todos los cultivos de
corto y largo ciclo de la zona. Brindando siempre a los clientes un servicio enfocado en

sus necesidades.
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Figura 15. Almacén “Buena Esperanza”
Fuente: (EL AGRICULTOR, 2020)

ALMACEN AGRICOLA “INNOVAAGRO”

Almacén situado en la calle Garcia Moreno y Av. Mantilla, dedicado a la
comercializacion de productos agricolas de calidad, dando a los clientes confianza y
permitiendo que den un adecuado control a sus cultivos. Local nuevo en la ciudad de

Bolivar, pero con el objetivo de ofrecer soluciones a las necesidades en el ambito agricola.
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Figura 16. Almacén “Innovaagro Bolivar”

Fuente: (INNOVAAGRO BOLIVAR, 2020)

ALMACEN AGRICOLA “LA CASA DE LOS ABONOS”

“La Casa de los Abonos” ofrece a todos sus clientes ubicados en 6 sucursales en la
provincia del Carchi una gran variedad de productos agricolas como son: insecticidas,
fungicidas, herbicidas, fertilizantes, foliares, bombas de fumigar, productos veterinarios
y balanceados. Ademas de brindar asesoria técnica en todo tipo de cultivo, siempre en la

busqueda de la fidelidad del cliente con un buen servicio al comprador.
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Figura 17. Almacén “La Casa de los Abonos”
Fuente: (LA CASA DE LOS ABONOS, 2020)

1.3.2.2. Clientes

Los clientes son un aspecto principal de los stakeholders de la empresa es por eso que su
satisfaccion con los productos y servicios debe ser primordial para el crecimiento de la
empresay no solo en el aspecto de ingresos sino al igual en la participacion en el mercado,
ganando protagonismo, adquiriendo mas clientes con el tiempo y logrando fidelizacion

que permita durabilidad a la empresa.

El cliente se ha convertido en la figura predominante, por lo que se requiere para ello
alcanzar su satisfaccion plena, proporcionandole el producto o servicio que desea, en el
momento apropiado, de forma rapida y eficaz, es decir, en el contexto de un servicio total
y bajo estrictos estandares de calidad.

El cliente es hoy una fuente de informaciéon estratégica sobre la calidad del producto y
del servicio, asi, las politicas de marketing y de calidad, se centran en la satisfaccion del
cliente (Alonso, 2017, pag. 11).
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“El Portal” tiene como clientes a agricultores con pequefias, medianas y grandes
extensiones de terrenos cultivados, personas que requieren de productos veterinarios, asi
como también el abastecimiento de otros almacenes, siempre brindando precios comodos,

alta calidad, avalados cada uno de los productos con el respectivo registro sanitario.

1.3.2.3. Proveedores

Los productos adquiridos por “El Portal” provienen la mayoria de empresas importadoras
de insumos agricolas, pero también de productos de produccion nacional. Cumpliendo
con los requerimientos oportunos los cuales permitan el proceso de logistica de compras
adecuada ya que es fundamental el correcto proceder y las decisiones que tendran un

impacto para la microempresa.

Segun Duefas, Nogueras, Juan, 2017: las decisiones que el departamento de compras
toma son de vital importancia para el correcto funcionamiento de la empresa ya que
dichas decisiones, de una forma u otra va a terminar repercutiendo en el producto final o
servicio.

La microempresa se basa en un plan de compras que contiene aspectos tales como:

Analisis de abastecimiento: consiste en la revision del inventario sobre las

existencias de seguridad de cada uno de los productos.

e Especificaciones de mercaderia: conocer la demanda de productos por los clientes
y abastecer el local con pedidos a los proveedores.

e Eleccion de proveedor: conlleva la eleccion del proveedor correspondiente

analizando requisitos como:

o Precio

o Disponibilidad

o Calidad,

o Tiempo de entrega

o Flete
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e Etica de adquisicion: una vez que se seleccion6 el proveedor se realiza el pedido
siguiendo los respectivos procedimientos.

e Pago: la microempresa y segun el proveedor las formas de pago pueden ser: crédito,
contado, transferencia o entrega de cheques a los vendedores de las grandes
empresas.

e Recepcion de mercaderia: se recibe el pedido realizado anteriormente, revisando la

cantidad de productos y el valor correcto de cada uno de ellos.

En la actualidad la entidad tiene relacion comercial con los siguientes proveedores:

ECUAQUIMICA

ECUAQUIMICA con sus 12 sucursales alrededor del pais y oficina principal en José
Santiago Castillo, Guayaquil. Trabaja para la vida con responsabilidad social, basados en
el conocimiento, experiencia y el mejoramiento continuo; propiciando negocios exitosos

con socios comerciales.

Este liderazgo esta basado en el compromiso de todo el equipo humano que conforma la
empresa, esto permite que los clientes, proveedores, colaboradores y otras partes
interesadas tengan la seguridad de que cuentan con una “Mano Amiga” para alcanzar sus

objetivos de una forma socialmente responsable (ECUAQUIMICA, s.f.).
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Figura 18. Logotipo ECUAQUIMICA
Fuente: (ECUAQUIMICA, s.f.)

FEBRES CORDERO S.A

FEBRES CORDERO COMPANIA DE COMERCIO S.A., también conocida en el
ambito comercial como «AFECOR» cuyo eslogan tradicional es: “Un mundo para el

agro”, viene igualmente desde hace mas de cuarenta afios desarrollando efecto.

Con sus 9 oficinas en las ciudades de: Duran (Matriz), Quito, Babahoyo, Loja, Machala,
Milagro, Portoviejo, Quevedo y Santo Domingo. Comercializa Unicamente lineas de
productos Agroquimicos, entre las cuales se pueden encontrar: Insecticidas de uso
agricola, Fungicidas, Herbicidas, Fertilizantes Foliares, Raticidas, Fijadores
Humectantes, también equipos de uso agricola como: Aspersores y Repuestos para
bombas manuales (FEBRES CORDERO COMPANIA DE COMERCIO S.A,, s.f).
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Figura 19. Logotipo AFECOR S.A
Fuente: (FEBRES CORDERO COMPANIA DE COMERCIO S.A,, s.f.)

SOLAGRO

SOLAGRO es una empresa que conoce las necesidades del sector y busca ayudarlo,
brindando soluciones técnicas a los problemas fitosanitarios a un costo mas econémico;
ofreciendo asi un soporte integral a sus necesidades. Todo esto con el objetivo de
incrementar nuestro liderazgo en la solucién de problemas agricolas, como es el control
de plagas, enfermedades, malezas, y en el area de salud y nutricion vegetal. Direccion:
Solagro S.A. Km 11 1/2 via Cumbaya Tumbaco, Sector el Arenal (SOLAGRO , s.f.).

A
Solagro\(>

La solucion para el Agro! anUSt L L

crop protection

una empress del grupo

Figura 20. Logotipo SOLAGRO
Fuente: (SOLAGRO, s.f.)
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ADAMA

Adama provee soluciones eficientes para los agricultores en toda la cadena de valor,
incluyendo proteccion de cultivos, novedosas tecnologias agricolas y areas no agricolas.
Las oficinas se encuentran en Puerto Santa Ana, Manzana 1, Solar 8-1, Guayaquil y Calle

de los Establos, Santa Lucia Alta, Quito — Cumbaya.

En el afio 2013 la compafiia ocupd el sétimo lugar a nivel mundial en la industria de
proteccion de cultivos. Adama se caracteriza por su enfoque centrado en el agricultor y
el desarrollo de productos, asi como sus estrictos estandares de proteccion al medio
ambiente y control de calidad (ADAMA, s.f.).

ADAMA

Figura 21. Logotipo ADAMA
Fuente: (ADAMA, s.f.)

AGROQUIM

La empresa se especializa en la importacion y comercializacion de insumos para la

agricultura. Agroquim dispone de oficinas en la ciudad de Quito y en la localidad de
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Mocha, Tungurahua tiene su bodega principal que constituye el centro de distribucion a
nivel nacional (AGROQUIM, s.f.).

AGR&QUIM

Figura 22. Logotipo Agroquim
Fuente: (AGROQUIM, s.f.)

La matriz de factores cercanos a la empresa “El Portal” permite presentar las entidades
competidoras en el mercado de la ciudad de Bolivar, lo que permite realizar un analisis
de la competitividad, componentes relevantes que permite un resultado que evidencie la

posicion de la empresa.

Tabla 3. Matriz perfil competitivo

Almacén El Portal ~ Almacén EI Agricultor ~ Casa de los Abonos  Innovaagro Bolivar -~ Almacén Buena Esperanza

Factores claves de éxito or},er .. ., Resultado . .. ., Resultado . .. ., Resultado . .. ., Resultado . .. . Resultado
acion Calificacior Calificacion Calificacion Calificacion Calificacion

ponderado ponderado ponderado ponderado ponderado
Portafolio de productos 0.0 3 0.15 4 02 4 02 3 0.15 4 02
Competitividad 0.05 1 0.05 3 0.15 1 0.05 2 01 3 0.15
Precios 02 4 08 4 08 4 08 2 04 3 06
Servicio al cliente 02 4 08 3 0.6 3 0.6 3 0.6 4 08
Calidad de producto 0.1 4 04 4 04 4 04 4 04 4 04
Experiencia 02 4 08 4 08 3 0.6 2 04 4 08
Tecnologla 0.05 1 0.05 1 0.05 1 0.05 1 0.05 1 0.05
Canales de comunicacion 0.1 2 0.2 1 01 2 0.2 1 01 2 02
Participacionenelmercado 005 3 0.5 4 02 1 005 3 0.15 3 0.15
Total 1 340 330 2.95 2.3 335

Para el analisis del perfil competitivo los valores de las clasificaciones son: 1= debilidad

alta, 2= debilidad baja, 3= fortaleza baja, 4= fortaleza alta.
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Los resultados obtenidos después de la calificacion de cada uno de las microempresas que
tienen participacion en el mercado se pueden evidenciar que dos de los competidores
tienen aspectos relevantes semejantes a la empresa a investigar, es decir, alcanzaron
puntaje cercano a “El Portal”. Lo que se puede decir que son una competencia fuerte a
pesar de tener ventaja competitiva muy minima, es importante reforzar mediante

estrategias pertinentes que permita llevar una delantera en el mercado.
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CAPITULO II. MARCO TEORICO

2.1 PLANIFICACION ESTRATEGICA

2.1.1 Definicion de Planificacion Estratégica

Constantemente las empresas estan a la expectativa de la competencia, de la manera de
mantenerse en el mercado competitivo e implementar estrategias que sean Utiles para
lograr los objetivos de la empresa. En este contexto se puede decir que una estrategia es
un plan de accién que comprende las metas y politicas internas de la organizacién con la

finalidad de conseguir objetivos favorables a corto mediano y largo plazo.

De esta manera, las estrategias conllevan una planificacion previa, analizando la situacion
de la empresa en el presente y las posibles debilidades con otras entidades, lo que permita
cumplir con un fin previo planteo de escenarios los que permitan desarrollar dicha accion
a favor ya sea interna y externa de la entidad que logre con lo deseado. En este sentido,
la gerencia tiene expectativas de desempefio que concierne tanto a la direccion y control
del proceso a ejecutar para los resultados que se obtendran (Roncancio, 2018).

La Planificacion Estratégica es una herramienta de gestion que permite constituir la labor
y la direccion que debe seguir las organizaciones para alcanzar las metas predichas,
teniendo presente los cambios y demandas que impone el entorno. En este sentido, es una
herramienta fundamental para la toma de decisiones al interior de cualquier compafiia.
Asi, la Planeacion Estratégica es un ejercicio de formulacion de planes de todas aquellas
acciones y establecimiento de objetivos, especialmente, de los que conduciran a alcanzar

estos objetivos que marcaran el futuro de la empresa (Roncancio, 2018).
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2.1.2 Importancia de la Planificacion Estratégica

La Planificacion Estratégica toma importancia para la organizacion cuando se toma
ventaja competitiva uniendo las fortalezas internas y oportunidades exteriores para
cumplir con los objetivos principales. Consiste en una guia en la que se maneja los
colaboradores de la organizacion para desarrollar tareas de apoyo para cumplir con lo

establecido.

Es asi que, se lleva a cabo dentro de las acciones de la administracion organizacional
permitiendo que se establezcan las prioridades, enfocando energia y recursos en el
fortalecimiento de las operaciones, asegurando que el equipo de trabajo se encuentre
orientado a las metas comunes. También permite analizar los logros en funcién de los
resultados esperados, a través de la evaluacion y ajuste de la direccion de la organizacién
como una reaccion ante posibles cambios en las condiciones o contexto de trabajo
(POPULAR-IMPULSA, 2018).

Con lo mencionado anteriormente, se pueden resumir en las siguientes razones de

relevancia para la implementacion de la planificacion estratégica en:

e Identifica la situacion actual de la empresa y la posicién en el mercado

e Mejora procesos

e Oportunidad de utilizar los recursos oportunamente de acuerdo a las necesidades

e Permite la toma de decisiones de acuerdo a evidencias

e Reduce riesgo e incertidumbres

o Da apertura a la gerencia de pensar en el futuro de la empresa

e Laimplementacion de estrategias da la oportunidad a obtener rentabilidad

e Esta presente la comunicacion para alcanzar resultados (POPULAR-IMPULSA,
2018).
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2.1.3 Ventajas y Desventajas de la Planificacion Estratégica

El conocimiento de la Planificacion Estratégica es crucial para el crecimiento de la

empresa en el mercado con ventajas favorables.

Es primordial, conocer la diferencia de ventajas y desventajas para que sea mas des

complicado la toma de decisiones de acuerdo a la capacidad de la organizacion para seguir

un plan estructurado. Es por eso que se determina que el Plan Estratégico tiene mayores

ventajas que limitaciones, a continuacion, se mencionan las mas relevantes:

2.1.4 Ventajas

Organizaciones proactivas: un plan bien concreto ayuda a la organizacion a
enfrentar cualquier cambio y a direccionarse en lo establecido para tener beneficios
y la empresa convertirse en eficiente.

Establecer un sentido de direccion: guia en una sola direccién a todos los
colaboradores de una empresa, instituyendo politicas y metas que se ajusten a la
mision y vision de la entidad.

Aumento de la eficiencia operativa: un plan estratégico ayuda a la toma de
decisiones de la gerencia y ademas de direccionar las actividades que se realizaran
para cumplir con los objetivos propuestos.

Aumentar la cuota de mercado y la rentabilidad: si se utiliza los recursos de la
empresa de manera éptima permitird que se emplee estrategias que pueden resultar
en una ventaja competitiva en el mercado y ademas ganancias por tener dicha brecha.
Mayor durabilidad empresarial: al tener una especie de ruta a la cual seguir se
maneja la organizacion de manera méas sustentada, es decir con aspectos claros da
apertura a que la empresa pueda seguir en el mercado competitivo de manera
perdurable (Stratec, 2019).
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2.1.5 Desventajas

e Dificultades de aplicacion: un plan estratégico al ser complicado requiere de
paciencia y constancia. En muchos casos al no tener el mismo lenguaje de
interpretacion para todos quienes que conforman la empresa se desemboca en malos
entendidos y no tener claras las metas o acciones a tomar para tener resultados
propicios.

e Proceso que requiere mucho tiempo: un plan estratégico al ponerlo en practica no
se obtiene resultados de inmediato. Es un proceso largo que requiere del talento
humano y los suficientes recursos para su implementacion y conseguir efectos.

e Alto costo para las pequefias y medianas empresas: una planificacion estratégica
completa requiere de recursos especificos que pasan del presupuesto de empresas
medianas y pequefias o puede requerir la contratacion de talento humano. Es

importante ajustar un plan a las necesidades de cada tipo de empresa (Stratec, 2019).

2.2 DIAGNOSTICO INSTITUCIONAL

2.2.1 Andlisis externo

Como primer paso que debe realizar una empresa es la planificacion, antes de definir los
objetivos clave, las estrategias necesarias y las acciones a tomar, se debe realizar el
analisis estratégico. Para ello, la organizacion debe conocer el medio en el que esta
operando, identificar las debilidades y fortalezas y ademas las oportunidades y amenazas.

El analisis estratégico se divide en externo e interno (Asensio del Arco Eva, 2019).

La empresa es totalmente dependiente de su entorno y su éxito depende en gran medida
de cdmo se relaciona con él, ya que de él toma los recursos que necesita (trabajadores,
materias primas, energia, etc.) y entrega aquellos que produce (bienes y servicios,
tecnologia. Etc.) A la hora de tomar decisiones, la empresa debera tener en cuenta tanto

el comportamiento de los agentes que operan en su entorno como el efecto que sus
35



decisiones internas tendran en su relacion con el exterior. La empresa debe considerar las

partes interesadas (Asensio del Arco Eva, 2019).

De este modo, la empresa actla sobre el entorno y este sobre ella, condicionando sus
decisiones. Se establece un proceso de adaptacion continuo entre ambos. El analisis

externo se ocupa de estudiar el entorno de la empresa.

Podemos definir el entorno como el conjunto de factores externos que condicionan las
decisiones de la empresa, sobre los que puede influir, pero no controlar. Diferenciamos

entre el entorno general y entorno especifico (Asensio del Arco Eva, 2019, pag. 7)

Entorno general: es el medio externo de la empresa derivado del entorno
socioecondmico. Afecta a todas las empresas, con independencia del sector o actividad al
que pertenezcan. El entorno actual es dindmico, complejo e incierto. Para analizar el
entorno se utiliza el analisis PETS, que son las iniciales de las cuatro variables que se

tienen en cuenta (Argudo, 2018).

e Variables politico-legales
e Variables econémicas
e Variables sociales y demograficas

e Variables tecnoldgicas

Entorno especifico: el entorno especifico de la empresa esta formado por un conjunto de
factores que afectan a esta forma directa en funcion de sector en el que actle. La empresa
debe observar atentamente la evolucidn de su sector para asi conocer los cambios que ese
estan produciendo en las fuerzas competitivas de este, puesto que de la competencia en
el sector van a depender los beneficios de la empresa y su rentabilidad (Asensio del Arco
Eva, 2019).

36



M. Porter establece las siguientes cinco fuerzas competitivas que determinan el grado de

rivalidad entre las empresas de un sector:

e Grado de rivalidad

e Amenaza de entrada de nuevos competidores
e Amenaza de productos sustitutivos

e Poder negociador de los proveedores

e  Poder negociador de los clientes (Asensio del Arco Eva, 2019, pag. 9).

2.2.2 Analisis interno

El anélisis interno es una investigacion en el cual se identifican y valoran los diferentes

elementos que constan dentro de una empresa.

Realizar un analisis interno tiene como objetivo conocer los recursos y capacidades con
los que cuenta la empresa e identificar sus fortalezas y debilidades, y asi establecer
objetivos en base a dichos recursos y capacidades, y formular estrategias que le permitan
potenciar o aprovechar dichas fortalezas, y reducir o superar dichas debilidades (Carias,
2016).

El andlisis interno consiste en el estudio o analisis de los diferentes factores o elementos

que pueden existir dentro de un proyecto o empresa con el fin de:

e Evaluar los Recursos con que cuenta una empresa, para conocer su situacion, y
Capacidades,

e Detectar Fortalezas y Debilidades, de este modo, disefiar estrategias que permitan
potenciar y aprovechar las fortalezas, y estrategias que posibiliten neutralizar o

eliminar las debilidades.
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e Conocer la posicién y ventaja o viabilidad competitiva en el mercado de la
organizacion (LA NACION, 2019).

2.3 DIRECCION ORGANIZATIVA

2.3.1 Declaracioén de la mision

La misidn de una empresa es lo que se pretende lograr con los principios establecidos que
emanen de la filosofia empresarial (entendiendo por esta de manera generalizada el
crecimiento sostenido, solidez financiera, enraizamiento social, edificios con propiedad,
politica de personal que busca que el empleado sienta la empresa como propia y todo ello
con la clara orientacion de dar el mejor servicio a los clientes”) que se plasma en un
enunciado que recoge la declaracion duradera del propdésito de la actividad empresarial
(Pardo, 2005).

La mision es de caracter socio econdmica cultural y su formulacion (sujeta a revision
periddica) debe ser un concepto en si misma, responder a la filosofia de empresa, los
clientes o usuarios, los productos p servicios, las necesidades de la sociedad, la tecnologia,
el interés por la supervivencia, el crecimiento y rentabilidad, el interés por los empleados

y por una imagen publica (Pardo, 2005, pag. 23).

Una buena mision de empresa, debe tener las siguientes caracteristicas: debe ser clara y
comprensible para todos los miembros de la empresa. No debe ser muy limitada que
Ilegue a limitar el accionar de los miembros de la empresa, pero tampoco debe ser muy
amplia que llegue a provocar confusiones sobre lo que hace la empresa. debe distinguir a

la empresa de otras similares (Arturo, 2020).

Para formular la mision de una empresa, se debe tomar en cuenta los siguientes elementos:

38



e Clientes: ;quiénes son los clientes actuales y potenciales?

e Productos: ;cuéles son los principales productos o servicios que se ofrece?

e Mercado: ;cuales son los mercados?

e Tecnologia: ¢cudl es la tecnologia que existe en la empresa?

e Interés por el crecimiento: ¢hay el interés por alcanzar objetivos econémicos?

e Filosofia: ¢cuales son las creencias, valores o principios de la organizacion?

e Capacidades: ¢qué es lo que diferencia o cudl es la ventaja competitiva que se tiene
en ese momento?

e Interés por la imagen publica: ¢nos preocupamos por asuntos sociales,

comunitarios o ambientales? (Arturo, 2020).

2.3.2 Declaracion de la vision

La vision de la empresa es un aspecto sustancial en la planificacion estratégica es por eso
que se la puede definir como: “la vision es una declaracion que expresa los objetivos

finales de la organizacion” (Riquelme, 2018).

Es muy importante para cualquier empresa tener una vision clara y alcanzable a largo
plazo; la cual sera la afirmacion que guia a cada jefe, ejecutivo, gerente o empleado en la
consecucion del objetivo organizacional. Una declaracién de vision va de la mano con la
pregunta: ;Cual es la razon de ser de la empresa? y por lo general es una sola frase, una
declaracién inspiradora, memorable que expresa la posicion deseada a largo plazo de la
empresa. Una buena vision motiva a los empleados a hacer un esfuerzo adicional y por lo

general resulta en un mayor rendimiento (Riquelme, 2018).

La declaracion de la vision también implica que se necesitaran recursos, competencias y
habilidades para lograr el objetivo futuro. De esta manera se orienta la toma de decisiones

y asignacion de recursos de manera mas eficaz y con un norte claro (Riquelme, 2018).
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2.3.3 Valores corporativos

Los valores corporativos son elementos de la cultura empresarial, propios de cada
compafia, dadas sus caracteristicas competitivas, las condiciones de su entorno, su
competencia y la expectativa de los clientes y propietarios. Se puede entender como las

caracteristicas que se desarrollan como ventajas competitivas (Mejia, 2004).

Los valores son muy importantes para una empresa porque son grandes fuerzas
impulsoras para realizar un trabajo bien hecho, sentirse parte de la empresa y trabajar por
las mismas metas y objetivos. A continuacion, se presenta algunas razones de por qué los

valores son esenciales en una empresa:

e Permiten posicionar una cultura empresarial

e Marcan patrones para la toma de decisiones

e Sugieren topes maximos de cumplimiento en las metas establecidas

e  Promueven un cambio de pensamiento

e Evitan los fracasos en la implantacion de estrategias dentro de la empresa
e Se logra una baja rotacion de empleados

e Se evitan conflictos entre el personal

e Facilitan la adaptacion de los nuevos miembros a la empresa

e Hay mayor éxito en procesos de mejora continua (Pl ASESORIA, 2018).

Los valores corporativos se componen de tres elementos:

e El deseo o la voluntad: es el deseo legitimo del empresario por ser reconocido de
una manera u otra, depende de la concepcion de negocios, las inclinaciones y las
aspiraciones.

e La estrategia: cudl es la orientacion del negocio, como se quiere competir y

posicionarse en la mente de los consumidores y de los competidores.
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e Elcompromiso: las cosas que se deciden con la voluntad o con la reflexion (Mejia,
2004).

2.3.4 Objetivos a largo plazo

También denominados objetivos de alcance estratégico, es decir estos son los objetivos
que la empresa que se plantea realizar con la finalidad de seguir ciertas estrategias. Estas
estrategias representan las acciones que se deben tomar para lograr objetivos a largo

plazo.

Los objetivos a largo plazo se dan a nivel de la organizacion, sirven para definir el rumbo
de la empresa. Se hacen generalmente para un periodo de cinco afos y dos afios como
minimo y esto se hace de manera consecuente; Cada objetivo estratégico requiere una
serie de objetivos tactico (CARO, 2012).

Los objetivos a largo plazo brindan direccion, permiten la sinergia, ayudan en la
evaluacion, establecen prioridades, reducen la incertidumbre, minimizan los conflictos,
estimulan el esfuerzo y ayudan en la asignacion de recurso y el disefio de puesto (CARO,
2012).

Las caracteristicas de los objetivos a largo plazo son los siguientes:

e Medibles

e Claros

e Alcanzables

e Desafiantes

e Realistas

e Coherentes (CARO, 2012).
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2.3.5 Anélisis FODA

El anélisis FODA permite hacer un balance de la situacién de una organizacién en un
momento dado, con una Optica mas prospectiva que retrospectiva. Se trata pues de
analizar la situacién de una estructura teniendo en mente sus perspectivas de futuro. El
analisis FODA se centra a la vez en el funcionamiento interno (fortalezas y debilidades)

y en el entorno externo (oportunidades y amenazas) de una organizacion (Speth, 2016).

e Las fortalezas son factores especificos en una organizacion que influye
positivamente en su evolucién y su posicion competitiva. De forma general, se
considera que las fortalezas son particularmente importantes ya que no caracterizan
a la competencia. Asi, el uso del analisis FODA permite sefialar las ventajas

competitivas que tiene una empresa con respecto a sus competidores (Speth, 2016).

e Las debilidades estdn igualmente vinculadas al funcionamiento interno de una
organizacion, pero en general tienen un impacto negativo sobre su evolucion y su
posicion competitiva. Es muy importante determinar de manera precisa las
debilidades internas de una organizacion: esto permite trabajar en la mejora de los
puntos afectados y reorientar las actividades para que sean menos vulnerables (Speth,
2016).

e Las oportunidades dependen del entorno externo de una organizacion. Se pueden
explotar para mejorar su evolucién y su posicién competitiva. Tan pronto como esto
se hace, se convierten en fortalezas que influyen favorablemente en el desarrollo de

la organizacion (Speth, 2016).

e Lasamenazas se encuentran también en el entorno externo de una organizacion. Su
identificacion es a menudo fruto de un trabajo de vigilancia estratégica. Cuando se
detectan a tiempo, la organizacién puede anticiparse mejor a ellas y el impacto que

tienen en el rendimiento se puede reducir o invertir (Speth, 2016).
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2.3.6 Formulacion de estrategias

Se puede definir como estrategia a una accién a implementar para obtener una ventaja
competitiva sobre los competidores, es decir, comprende previa informacién y necesidad
de que la empresa deba tomar una decision para que favorezca a la organizacion. Estas

pueden ser estrategias internas y externas.

La formulacion estratégica es la fase previa a la de implementacion estratégica, en la cual

se procede a ejecutar o poner en marcha la estrategia seleccionada o formulada.

La formulacion estratégica se estructura en tres fases o etapas diferentes:

1. Disefio del sistema de objetivos: la empresa formula los objetivos a corto o largo
plazo que desea alcanzar.

2. Diagnostico estratégico: andlisis de la situacion externa (analisis del entorno) e
interna (analisis interno) de la empresa.

3. Evaluacion y seleccion de estrategias: identificacion de las diferentes opciones
estratégicas, analisis y evaluacion de cada una de ellas y seleccion final de la

estrategia mas apropiada (Wolters Kluwer, s.f.).
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Mision Objetivos Analists del Analists
Generales entorno interno

Figura 23. Figura Etapas de formulacion estratégica
Fuente: (Wolters Kluwer, s.f.)

2.3.7 Plan operativo

El plan operativo anual es una herramienta para obtener un plan estructurado de
actividades sobre la ejecucion de la estrategia de la empresa en el periodo de un afio o

mas (Plandisc, s.f.).

2.4 HERRAMIENTAS PARA LA PLANIFICACION ESTRATEGICA

2.4.1 Matriz de evaluacién de los factores externos

La Matriz de evaluacion de los factores externos EFE permite a los empresarios analizar
y evaluar la informacién de aspectos del entorno de la empresa. Factores cuyo origen
depende de aspectos ajenos a la organizacion. Estos son los factores tales como:

demograficos, politicos, juridicos, econémicos, tecnoldgicos, sociales y ambientales

(Shum, 2018).
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La importancia de este analisis exhaustivo es que se pretende encontrar causas externas
gue a menor o mayor escala puedan afectar el entorno a la empresa y su operacion en el
mercado, al ser identificados dichos elementos la parte directiva se encargara de formular

estrategias que puedan ajustarse y obtener un resultado positivo para la empresa.

Los pasos para realizar una matriz de evaluacion de factores externos son los siguientes:

1. Hacer una lista de los factores de exito identificados mediante el proceso de la
auditoria externa.

2. Asignar un peso entre 0,0 (sin importancia) a 1,0 (muy importante) a cada uno de los
factores (Arturo Calderon, 2019).

3. Asignar una calificacién entre 1 y 4 a cada uno de los factores a efecto de indicar si
el factor representa nada importante (calificacion = 1), poco importante (calificacion
= 2), importante (calificacion = 3) o muy importante (calificacion = 4) (Arturo
Calderdn, 2019).

4. Multiplicar el peso de cada factor por su calificacion correspondiente para determinar
una calificacion ponderada para cada variable. Sumar las calificaciones ponderadas
de cada variable para determinar el total ponderado de la organizacion entera (Arturo
Calderdn, 2019).
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Tabla 4. Matriz de evaluacion de factores externos

Factores Peso | Calificacion TR
Ponderada
Amenazas 50%
A4 |Politicas desleales por parte de los competidores | 0,12 0,36
A3 |Elevado nivel de corrupcion publica 0,08 1 0,08
A6 lngreso al mercado de'productos de bajo costoy 0,09 2 0.18
calidad (Productos chinos)
A5 |Incursion de nuevos competidores 0,10 3 0,30
A7 |Cambio de preferencias y necesidades del cliente | 0,11 2 0,22
Oportunidades 50%
03 |Periodo de inicio del aho lectivo 011 2 0,22
04 |Bajo indice de deterioro de los materiales 0,08 3 0,24
05 |Crecimiento del mercado (Sector comercial) 0,12 4 0,48
06 Alterna.tivaslde difusion publicitaria y 0,10 2 0.20
comunicacion
o7 Exist.er_t NUEVoSs y Mejores insumos, accesorios y 0,09 3 0,27
suministros
Totales 100% 2,55
4 |Muy importante
Calificarentre 1y 4 2 lmpor_tante
2 |Poco importante
1 |Nada importante

Fuente: (Arturo Calder6n, 2019)

2.4.2 Matriz de evaluacién de los factores internos

La matriz de evaluacion de factores internos Matriz EFI es un instrumento para formular
estrategias resume y evalUa las fuerzas y debilidades mas importantes dentro de las areas
funcionales de un negocio y ademas ofrece una base para identificar y evaluar las

relaciones entre dichas areas (Bricefio, 2018).

Los pasos para realizar una matriz de valuacién de los factores internos son los siguientes:

1. Hacer una lista de los factores de éxito identificados mediante el proceso de la

auditoria interna.
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2.

3.

Asignar un peso entre 0,0 (no importante) a 1,0 (absolutamente importante) a cada
uno de los factores. El peso adjudicado a un factor dado indica la importancia relativa

del mismo para alcanzar el éxito de la empresa (Calderon, 2019).

Asignar una calificacion entre 1y 4 a cada uno de los factores a efecto de indicar si
el factor representa una debilidad mayor (calificacion = 1), una debilidad menor
(calificacion = 2), una fuerza menor (calificacion = 3) o una fuerza mayor
(calificacion = 4). Asi, las calificaciones se refieren a la compafiia, mientras que los
pesos (paso 2) se refieren a la industria (la comparacion entre empresas (Calderon,
2019).

Multiplicar el peso de cada factor por su calificacion correspondiente para determinar

una calificacion ponderada para cada variable.

Sea cual fuere la cantidad de factores que se incluyen en una matriz EFI, el total
ponderado puede ir de un minimo de 1,0 a un m&ximo de 4,0, siendo la calificacion
promedio de 2,5 (Calderon, 2019).
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Tabla 5. Matriz de evaluacion de factores internos

Factores Peso | Calificacion SN
Ponderada
Debilidades 50%
D2 [Falta de planeacion 0,11 1 0,11
D6 Cc?n?unicacién y coordinacion interna no muy 010 2 020
eficiente
D3 [inexistencia de sucursales 0,08 1 0,08
D4 |Falta de sistemas de informacion 0,11 1 0,11
D7 |Débiles politicas empresariales 0,10 2 0,20
Fortalezas 50%
F1 |Microempresa con cartera de clientes 0,13 < 0,52
£s Capacidad de negociacion, relacionamiento y 0,08 3 024
contactos
F7 |Renovacion permanente de nuevos productos 0,10 4 0,40
Compromiso del propietario con la
F4 |microempresa (Vision del socio motivadora — 0,08 3 0,24
Ambiente familiar)
F6 |Ubicacion de la microempresa 0,11 4 0,44
Totales 100% 2,54
4 |Fortaleza Mayor
Calificarentre 1y 4 2 Fortgfeza SRRIRN
2 |Debilidad Menor
1 |Debilidad Mayor

Fuente: (Arturo Calderon, 2019)

2.4.3 Matriz del perfil competitivo

La Matriz de Perfil Competitivo identifica a los principales competidores de la empresa,
asi como sus fortalezas y debilidades particulares, en relacién con una muestra de la
posicion estratégica de la empresa. Los factores de una Matriz de Perfil Competitivo

incluyen cuestiones internas y externas; las calificaciones se refieren a las fuerzas y a las

debilidades (Cepeda, s.f.).

Entre los elementos que constituyen la matriz son:

e Los Factores Claves o Determinantes para el Exito son las areas claves, que deben

Ilevarse al nivel mas alto posible de excelencia para que la empresa tenga éxito.
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e EIl Peso en la Matriz o ponderacidén: es un nimero que indica la importancia que

tienen el factor en la empresa. oscila entre 0,0 (poca importancia) a 1.0 (alta

importancia) (Cepeda, s.f.).

e El Rating o calificacidn: se refiere a lo bien que lo estan haciendo las empresas en

cada &rea. Van desde 4 a 1, en donde cada valor significa:

o 1: Gran debilidad
o 2: Debilidad menor

o 3: Fuerza menor

o 4: Gran fortaleza (Cepeda, s.f.).

e Puntaje o resultado ponderado: es el resultado de la multiplicacion del peso por el

rating. Cada empresa recibe una puntuacion en cada factor (Cepeda, s.f.).

Tabla 6. Matriz de perfil competitivo

Compaiiia Muestra

Competidor 1

Competidor 2

Factores criticos para el éxito | Peso | Calificacion Pasd Calificacion Filag Calificacion Fasn
ponderado ponderado ponderado
Participaciénen el mercado | 0,20 3 0,6 2 04 2 04
Competitividad de precios 0,02 02 4 038 0,2
Posicién financiera 04 2 08 04 16
Calidad del producto 0, - 04 3 03 03
Lealtad del cliente 0,1 3 03 3 03 ) 03
Total 1,0 2,3 2.2 2,8

Fuente: (ISOTools, 2015)

2.4.4 Matriz FODA

El diagndstico situacional FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas)

es una herramienta que posibilita conocer y evaluar las condiciones de operacion reales

de una organizacion, a partir del anlisis de esas cuatro variables principales, con el fin

de proponer acciones y estrategias para su beneficio. Las estrategias de una empresa

deben surgir de un proceso de analisis y concatenacion de recursos y fines, ademas ser
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explicitas, para que se constituyan en una “forma” viable de alcanzar sus objetivos

(Ramirez Rojas, 2017).

Es importante este analisis si se intenta que las estrategias ayuden a la organizacion a
tener una ventaja competitiva en el mercado. La competitividad de una organizacion se
sustenta en la capacidad que tiene la empresa de generar bienes tangibles y ademas
preservar aquellos recursos intangibles que conlleva el buen funcionamiento del negocio

y le permita incrementar su posicién frente a los competidores.

ANALISIS INTERNO  ANALISIS EXTERNO

DEBILIDADES

-Falta de financiacion
-Escasa diferenciacion en clertos productos

-Mejora del servicio

NEGATIVOS

OPORTUNIDADES

-Tendencia favorable en el mercado

-Aparicion de nuevos segmentos

-Rapida evolucion tecnologica

-Posibilidad de establecer alianzas estratégicas

POSITIVOS

Figura 24. Matriz de andlisis FODA
Fuente: (Espinosa, 2013)
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2.5 PRESUPUESTO

El Presupuesto es la herramienta que se utiliza para conocer con anticipacion los ingresos
y gastos que se tendran en un determinado periodo de tiempo (usualmente 1 afio). Realizar
un presupuesto es importante para la toma de decisiones, sea para la puesta en marcha de
un negocio o empresa, o para el inicio de un proyecto; permite identificar, determinar y
gestionar los recursos que se emplearan para el cumplimiento de metas planeadas, de

forma que sea Optimo y eficiente (Verona, 2020).

En el Presupuesto se establecen los gastos que van a ser afrontados por el desarrollo del

negocio, tanto en el inicio como en la marcha mensual (Verona, 2020).

Un presupuesto en la empresa sirve para los siguientes aspectos:

e Saber cuanto dinero se ganard: los ingresos que tienen la organizacion para
destinar a los gastos.

e Destinar las ganancias: una vez conocidas las ganancias se destinara a la cuenta de
gastos y lo que seré para la maximizacion del patrimonio.

e Manejo adecuado de finanzas: dividir cada rubro para las cuentas pertinentes de la
empresa para la eficiencia y el destino oportuno de los recursos.

e Metodos para alcanzar los objetivos: cuando se destina los ingresos a beneficios y
gastos se busca la manera de cumplir con los objetivos a corto y largo plazo (Verona,
2020).

Los tipos de presupuestos mas comunes en las empresas son los siguientes:
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Presupuesto de flujo de caja: es el que se realiza para pequefios negocios. Se
delimita un periodo corto de tiempo que serd como maximo un mes y desglosar con
detalle los ingresos y los gastos. De esta forma se comprueba la viabilidad del
negocio.

Presupuesto de produccion: esta clase de presupuesto es la méas utilizada en las
operaciones de compraventa. Se trata de que el vendedor de un producto o servicio
presenta al posible comprador un documento donde figuran los detalles del coste de
produccion.

Presupuesto de ventas: este es una variable del presupuesto de flujo de caja. El
presupuesto de venta se detallan todas las cantidades y se presenta el balance final de
resultados o beneficios.

Presupuesto operativo: es el que recoge la prevision futura de la actividad de la
empresa y se realiza teniendo en cuenta el maximo posible de variables externas
(Gestion.org, 2018).

Medio ambiente externo: Amenazas-
Oportunidades

/' N

Estado actual
de la empresa

—» Visibn || Objetivos |~ Metas Estratégias [—» Planes || Control

N\ 7

Medio ambiente externo: Debilidades-
Fortalezas

Figura 25. Proceso para realizar un presupuesto

Fuente: (Coello, 2015)

2.6 ANALISIS FINANCIERO

El analisis financiero de una empresa permite interpretar de manera préactica la

informacion mostrada en los estados financieros (estado de situacion financiera y estado

de resultado integral), para la realizacion de un diagnéstico sobre la situacion actual y las

perspectivas de una organizacion (Profima, 2018).
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De este modo, con el analisis financiero se busca traducir en un lenguaje estratégico y
comprensible, cudl es la situacion real de una empresa, a partir de lo obtenido en los
estados financieros. Con esta informacion, las organizaciones estan en capacidad de
tomar decisiones estratégicas de manera sistematica y adecuada, para su sostenibilidad en

el mercado y la definicion de objetivos de corto, mediano y largo plazo (Profima, 2018).

El andlisis financiero de una empresa se divide en dos diferentes estudios los cuales son:

e La perspectiva horizontal, que permite ver como ha evolucionado periodo a
periodo, o afio a afo, las principales variables de los Estados Financieros. Es decir,
coémo evolucionan las ventas, los activos, la certera, las utilidades, etc. Lo que
permite identificar las tendencias de las variables y encontrar factores que afecten a

la toma de decisiones anulando el impacto negativo a la empresa (Profima, 2018).

e La perspectiva vertical, en donde se hace un analisis de cémo participan las
utilidades como porcentaje de las ventas, o cada rubro de los activos, pasivos o
patrimonio como un porcentaje del activo o de sus respectivos grupos (Profima,
2018).

En el andlisis de aspecto vertical, existe varios indicadores, que permiten analizar la

situacién financiera de la empresa desde cuatro frentes o grupos:

e Laliquidez o disponibilidad de efectivo en el corto plazo.

e Larotacién o actividad, que analiza la eficiencia de la empresa en el manejo de sus
recursos de operacion o capital de trabajo.

e El endeudamiento o relacion entre el capital propio y los recursos de terceros.

e Larentabilidad o capacidad de generacion de ganancias en relacion con los recursos

que dispone (Profima, 2018)
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CAPITULO 1Il. ELABORACION DE UN PLAN ESTRATEGICO DE LA
EMPRESA “EL PORTAL”

3.1 VALORES CORPORATIVOS

3.1.1 Misién

“Somos una empresa que impulsa el desarrollo econémico del sector agropecuario del
canton Bolivar, ofreciendo insumos agricolas y ganaderos de calidad, con precios
competitivos y con un personal altamente calificado y comprometido para brindar un

excelente servicio a nuestros clientes”.

3.1.2 Visién

“Ser para el 2023 una de las mejores empresas comercializadoras de insumos agricolas y

ganaderos del norte del pais.”

3.1.3 Cddigo de ética de la empresa

Con el fin de que la empresa cuente con una cultura empresarial propia al exponer hacia
el mercado en general sus normas, principios o conducta asi mismo como de las actitudes
y aptitudes que la empresa ofrece al cliente logrando caracteristicas distintivas para
fortalecer su posicionamiento en el mercado y alcanzar caracteristicas competitivas
propias de la empresa que surgiran cuando el mercado en general lo perciba obteniendo
que los clientes reconozcan los valores y los aprecien llegando a distinguirse como algo

diferente que desean tener por parte se la oferta a mas del producto adquirido.
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Principios

o Ofrecer un servicio de calidad: La empresa estard comprometida con todos sus
clientes para brindar un producto de calidad, cumpliendo con los pedidos a tiempo y

efectividad en la entrega.

e Mejoramiento continuo: Buscar una perfeccion continla en todos sus
procedimientos, desde la recepcion de sus pedidos, hasta el despacho del producto;

todo esto con el afan de un mayor crecimiento de la empresa.

o Constancia en el cumplimiento de metas y objetivos: Todos los miembros de la

empresa estaran comprometidos a cumplir con las metas y objetivos de la misma.

e Organizacion y planificacion en sus actividades: La empresa manejara sus
procedimientos en base a una clara ordenacidn y una correcta programacion de todas

sus actividades, para el correcto funcionamiento de la misma.

o Puntualidad en la entrega del servicio: Ofrecer una atencién de calidad a sus
distribuidores y clientes, ofreciendo sus productos a tiempo y de esta manera crear

fidelidad con los clientes.

« Compromisos: Generador de positivas actitudes y conductas en la empresa y hacia

los vendedores.

e Comunicacion: Mantener relaciones claras a través de canales de comunicacion

adecuados para crear relaciones de largo plazo con los clientes y proveedores.
« Orientacion al cliente: El cliente es la prioridad, por lo que es importante satisfacer

los gustos y necesidades de los clientes, siempre enfocando para ellos todas sus

preferencias.
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Valores

Responsabilidad: Aplicar técnicas modernas de ventas, con capacitaciones de
marketing; contribuyendo al desarrollo sostenible y equilibrado de la organizacion,

para utilizar de forma sostenible los recursos de la empresa.

Integridad: Realizar un trabajo con honestidad y transparencia, basado en normas

claras y permanentes.

Perseverancia: Ser constantes con el cumplimento tanto de sus funciones; como de
los objetivos de la empresa. S6lo con perseverancia se alcanzaran los objetivos

planteados.

Respeto: Con todos y cada uno de los miembros de la empresa y con todos los
agentes externos a la misma, de esta manera se reflejara en las ventas el servicio que
se estd brindando. El respeto se acoge siempre a la verdad y crea un ambiente de
seguridad y cordialidad, por lo que reconoce la autonomia de cada ser humano y
acepta el derecho a ser diferente.

Honestidad: Elaborar todas y cada una de las actividades dentro de la empresa; hacia
el cliente con transparencia y rectitud, siendo justo e imparcial en cada decision que
se presente.

Trabajo en equipo: Coordinar las actividades dentro de la empresa, para brindar
satisfaccion a clientes nuevos y permanentes, siempre enfocados a lograr los

objetivos en comun.

Etica: Es importante actuar dentro de las actividades de la empresa con ética, esto se

reflejard en su crecimiento.
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o Calidad: Entregar un producto satisfactorio para el cliente a precios accesibles y
acorde a sus necesidades sin descuidar la cordialidad en la atencion en la atencion
brindada.

3.2 CADENA DE VALOR

El andlisis de la cadena de valor de la empresa permite identificar los aspectos de
relevancia para que la empresa realice sus operaciones. Dicho modelo simplifica las

actividades necesarias para agregar valor al producto o servicio que se ofrece al cliente.

Cada eslabon que conforma la cadena es indispensable para que la empresa siga una guia

de trabajo y ademas otorgue procedimientos a beneficio de la organizacién.

La cadena de valor se divide en actividades primarias y secundarias, dichas se dividen

por el enfoque al que se apegan.

3.2.1 Actividades Primarias

Las actividades primarias se enfocan en la elaboracion o gestion de entrega del producto,
es decir, son indispensables en el giro del negocio, sin dichas actividades es nulo el

funcionamiento de la empresa.

Las actividades primarias que posee la empresa son las que se detallan a continuacion:

e Logistica interna: esta actividad se encarga de gestionar los inventarios y almacenar
la mercaderia con las medidas adecuadas y de acuerdo al tipo de producto que
pertenece.

e Gestidn comercial: son todas las acciones que se realizan para vender un producto

desde el pedido hasta la entrega del producto.
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e Logistica externa: se encarga de preparar el pedido, revisando la cantidad de cada
uno de los productos, el estado y que cumpla con el adecuado empaquetado.

e Marketing: actuaciones respecto a la promocién, publicidad y conocimiento de
productos.

e Servicio/Post venta: conjunto de actividades que gestionan los reclamos,
recomendaciones y quejas, se encarga de dar seguimiento a los requerimientos y
fidelizacion del cliente.

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Figura 26. Actividades primarias de la empresa

3.2.2 Actividades Secundarias

Las actividades secundarias dan soporte a las actividades primarias, agregan valor a las

actividades necesarias para la operacion de la empresa.

Se puede definir como actividades secundarias de la empresa a las que se encuentran en

el siguiente listado:



e Infraestructura de la empresa: se relaciona a la direccion y planificacion
estratégica.

e Administracion de los recursos humanos: gestiona las capacitaciones, analiza el
desempefio laboral, seleccion de nuevo personal y solucion de conflictos de los
puestos de trabajo.

e Sistemas de informacién: comprende el manejo de informacién de uso recurrente
de la empresa, sistemas informéaticos como herramientas necesarias.

e Compras: conjunto de actividades y politicas de compra, abastecimiento de stock y

relacion con los proveedores.

ACTIVIADES SECUNDARIAS O DE
APOYO

Figura 27. Actividades Secundarias Cadena de Valor

3.3 POLITICAS ORGANIZACIONALES

Las politicas organizacionales se basan en los objetivos principales de la empresa y sirven

como guia para constituir la manera de accionar en las operaciones de la organizacion y

dar garantia de que los procederes se enfocan en dar resultados de calidad. Se puede

mencionar que es la limitacion de las acciones a tomar sujetas a las normas de la entidad.
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Dichas normas estan escritas y es informacion documentada para el uso y estudio de los

trabajadores. Por esta razon es la base que constituye el desarrollo de programas, métodos

y procedimientos.

3.3.1 Para empleados

1.

2.1.

2.2.

2.3.

Es obligacion de todos los trabajadores cumplir las instrucciones, 6rdenes o
prohibiciones impartidas por el empleador, mediante circulares o disposiciones
verbales, sobre todo cuando ellas se refieren a normas de procedimiento

La responsabilidad de los trabajadores es cumplir con el horario laboral, el cual
comprende 8 horas diarias, 5 dias a la semana.

El horario de trabajo inicia a las 7:00 a.m. y termina a las 16:00 pm con derecho a
una hora de trabajo.

El trabajador que no cumpla con el horario debe presentar un documento escrito que
detalle la razén por la que no se asistid a la jornada laboral.

Se contabilizara los atrasos, siendo permitido la cantidad de tres, una vez pasado este
numero se procede a descontar lo proporcional de horas no trabajadas con la cuantia
total a pagar.

Se debe asistir al puesto de trabajo con buena presencia e higiene personal adecuada.
Al iniciar las actividades se debe portar el mandil, equipo de seguridad y proteccion.
Atender llamadas exclusivamente por requerimientos de productos, consultas y
quejas de los clientes.

Las llamadas personales deben ser autorizadas por el supervisor inmediato.

El uso de redes sociales o cualquier otro tipo de aplicaciones de celular esta prohibido
mientras transcurre el horario laboral.

Sin autorizacion expresa del Gerente Propietario del Almacén, ningin trabajador
podra laborar en horas suplementarias o extraordinarias, salvo los casos de fuerza
mayor, producidos por un inminente peligro para la vida de los trabajadores o para
la integridad de las instalaciones, equipos y bienes de la empresa.

Tener buena actitud al momento de dirigirse a un cliente, con tono de voz adecuado

y predisposicion a atender las necesidades del consumidor.
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

25.
26.

La informacion de cualquier aspecto referente a la empresa es Unicamente de uso
interno, no se tolerara la divulgacion de informacion.

Prohibido hacer uso de recursos pertenecientes a la organizacion para uso personal.
No se permite hacer publicidad, anuncios e invitaciones de indole personal.

Se prohibe la realizacion de negocios propios dentro de la empresa, peor aun con
productos de inventario para beneficio particular.

No es permitido la divulgacion de informacion inapropiada o informacion inventada
que pueda perjudicar a la entidad o algun integrante del grupo de trabajo.

La inasistencia serd comunicada mediante correo electronico y con 24 horas de
anticipacion.

El trabajador tiene derecho a un solo periodo de vacaciones al afio, la cantidad de
dias seran determinadas segun los afios que se ha trabajado en la empresa.

Se rige a lo que dicta el codigo de trabajo respecto a temas como: nacimiento de hijos
(hombres), licencia post natal (mujeres).

Los trabajadores no seran responsables de los dafios ocasionados por caso fortuito o
fuerza mayor, ni los provenientes de la mala calidad de los materiales o articulos.
Pero, en caso de comprobarse que los dafos y deterioros en los bienes han sido
causados por negligencia, descuido o defectuoso uso de ellos, el trabajador estara
obligado a pagar tales dafios o efectuar las reparaciones necesarias, incluso en horas
fuera del horario normal.

Se tendrd una constante comunicacion con quienes conforman la organizacion,
reportando algun desperfecto, problema y quejas por parte de los clientes.

Las actuaciones de los empleados se deben regir al codigo de ética que existe dentro
de la empresa.

Encender las luces solo cuando sea necesario.

Cuidar todos los bienes tangibles que existe dentro de las instalaciones de la empresa.
Mantener limpio el puesto de trabajo y en general el local en donde se realiza las
actividades comerciales.

Todo el personal debe desempefiar su trabajo con responsabilidad, precautelando la
imagen de la empresa y bajo la supervision del gerente propietario.

Cumplir con las funciones del puesto de trabajo al que pertenece.

Comunicar al Gerente Propietarios acerca de alguna irregularidad que pueda afectar

a la organizacion o a uno de sus empleados.
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3.3.2 Para clientes

10.

La informacion otorgada por el cliente sera sometida a uso exclusivo de la empresa
Al momento de encontrar una falla en el envase del producto, este debe ser devuelto
dentro de las 12 horas para ser intercambiado por otro de buen estado o devolucion
del dinero.

El horario de atencién al publico del almacén comprende desde las 7:00 a.m. hasta
las 20:00 p.m.

Podran ser clientes las personas naturales, juridicas o quienes se dediquen a la
actividad agricola o requiera de productos pecuarios, sin limitacion alguna.

Se permite las recomendaciones, quejas o reclamos, ya sea por el servicio o los
productos entregados.

Los medios para solicitar un pedido son a través de correo electronicos, de forma
verbal o escrita.

Se otorga la factura correspondiente por cada compra realizada del cliente.

La gestion de satisfaccion al cliente se basa en politicas de calidad de la organizacion
y normas internacionales, garantizando el cumplimiento de requisitos.

Las formas de pago por concepto de compra de productos se realizaran con efectivo,
transferencia y cheque.

En el caso de surgir algun conflicto interés entre clientes, la empresa mantendra

neutralidad sin dar preferencia a alguna de las partes involucradas.

3.3.3 Para proveedores

1.

2.

Todos los proveedores serén sujetos a un proceso de seleccion para ser parte de la
base de datos de la empresa.
Se espera que los proveedores tengan buena conducta con el servicio que presta,

apegado a los valores corporativos de la empresa.
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10.
11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

El interés de la empresa es que los proveedores tengan lealtad y compromiso con
cumplir con los requerimientos.

Almacén “El Portal” brinda las mismas oportunidades para que proveedores nuevos
ofrecen sus productos y servicios.

En todo el servicio que presentan los proveedores se demostrara total transparencia
en su gestion.

Los proveedores de la empresa deben entregar a tiempo los pedidos, cumpliendo
estandares de calidad y apegandose a los valores de la organizacion.

El horario de cobro de facturas a crédito se realizara los dias jueves y viernes en el
horario comprendido de 11:00 a.m. hasta 16:00 p.m.

Se prohibe ofrecer regalos materiales y monetarios para ser seleccionados en pedidos
de la empresa.

Cumplan con la normativa y alejandose de alguna préctica de corrupcion.

Se debe proporcionar un recibo de caja por los valores pagados periédicamente.

Los pedidos seran a base del portafolio de productos de la empresa a la que se va a
comprar. Productos que sean ajenos a esta empresa no seran considerados para toma
de decision del pedido.

Se prohibe pretender aumentar precios para beneficio personal.

Cada proveedor sera responsable de contabilizar los valores otorgados
periédicamente por concepto de pago de mercaderia.

Es indispensable la entrega fisica o electrénica de la factura respectiva al momento
de entrega de mercaderia.

La entrega de mercaderia se realizara en el area de descarga del almacén, los
responsables deben dar evidencia de la cantidad de los productos y estado en el que
se encuentran.

Los pedidos no deben ser entregados no mas de 48 horas laborables.

Se adjudicara el despacho de productos a responsables del local, con respectiva firma
de entregado para verificar la adecuada entrega de los mismos.

Los proveedores cada cierto tiempo seran evaluados a base de criterios de analisis de
desempefio en el transcurso del tiempo de trabajo con el almacén.

“El Portal” valorara a dichos proveedores comprometidos con la Responsabilidad
Social Empresarial, preservacién del medio ambiente y las buenas practicas de

calidad, teniendo un modelo de sostenibilidad y eficiencia.
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20. Al tener queja so reclamos los proveedores tomardn acciones correctivas que

garanticen que dichas deficiencias no vuelvan a repetirse.

3.4 PLANEACION

3.4.1 Objetivos a largo plazo

e  Comprar un camién para distribucion in situ a los clientes para el afio 2023.

e Importar una linea de abonos foliares para obtener la ventaja en costos ante los
competidores para el afio 2023.

o Expandir para el afio 2024 las ventas a todas las provincias del pais.

e Inaugurar en el afio 2025 una nueva sucursal para cubrir mercados de diferentes

tipos de cultivos.

3.4.2 Objetivos a corto y mediano plazo

Departamento de Finanzas

e Llevar el registro de los movimientos financieros.
e Realizar el presupuesto anual de la empresa.
e Reducir un 10% los gastos de la empresa cada trimestre.

e Presentar los estados financieros.

Departamento de Asesoria Técnica

e Visitar al 80% de los clientes que requieren de asesoria técnica.

e Realizar capacitaciones sobre manejo de todo tipo de cultivos.
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e Buscar nuevos mercados en provincias cercanas a la matriz.

e Reportar mediante informes el estado de las plantaciones de los clientes visitados.

Departamento de Marketing y Ventas

e Incrementar las ventas en un 5% en los proximos 6 meses.

e Restructurar la pagina web de la empresa con opcion de pedidos en linea.

e Mantener canales de comunicacion para mejorar el acercamiento con el cliente.

e Incentivar la compra de productos mediante la publicidad y promociones atractivas.

e Monitorear el servicio al cliente mediante encuestas de satisfaccion.
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3.4.3 Planificacion estratégica

Tabla 7. Matriz Planificacion Estratégica

LiDER DE PROYECTO: Pilar Irene Noriega Rodriguez |AMBITO: |Gﬂm(e General | |ESTRATEGIAS: 4
[APOYOQ DEL PROYECTO: Luis Quelal, Walter Guerreo, César Tufifio |AVANCE DE ESTRATEGIAS: 0%
FECHA | FECHA % APORTE % AVANCE ACTIVIDAD | % AVANCE DE TIPO DE
No. |OBJETIVOS: No. |ACTIVIDADES: [RESPONSABLE: [DETALLE:
INICIO | FIN 0%| 25% | 50% | 75% [100%| 0% 25% | 50% | 75% |100%| ESTRAT. RECURSO:
1 Realizar estudios sobre la demanda de entregas a lugar de trabajo. Pilar Irene Noriega Rodriguez jn21) die21f X X 0%]|  Recurso Propio
Comprar un cami6n para distribucién in situa los clientes | 5 Andlisis de sectores de mayor demanda Pilar Irenc Noricga Rodriguez 21| die21f X X 0% Recurso Propio
: para el aio 2023, 3 Cotizar canitn en varias agencias. Pilar lrene Noriega Rodriguez jun21f die21 X X 0% Recurso Extemo Informacion de agencias de vehiculos
4 Buscar el financiamiento para el activo Pilar Irene Noriega Rodriguez jun21) die2l] X X 0%| Recurso Externo Datos de entidades financieras
Numero de actividades en la estrategia: 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%}
5 Andlisis de mercado intemacional de foliares Pilar Noriega/César Tufifio jun21)  die21] X X 0%]|  Recurso Propio
Tmportar una linea de abonos foliares para obtenerla | ¢ Infromarse de los arancele y normas de aduanas Pilar Noriega/César Tufifio 21| die21| X X 0% Recurso Extermo Dato de Servicio Nacional de Aduana del Ecuador
: ventaj 2 en costos ante los competidores para elafin2023. | 7 Realizar un estudio de factibilidad Pilar Noriega/César Tufifio jun21) die21f X X 0%]|  Recurso Propio
8 Elegir ¢l mejor proveedor de productos Pilar Noriega/César Tufiio 21| die21] X X 0% Recurso Propio
Nimero de actividades en la estrategia: 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%|
9 Realizar estudios de mercado para saber la demanda de los clientes. Pilar Noriega/César Tufifio/Luis Quelal jun21) dic21] X X 0%| Recurso Propio
Expandir para el afio 2024 las ventas a todas las 10 Adquirir mercaderfa suficiente Pilar Noriega/César Tufifio/Luis Quelal jun21f  die21] X X 0%]  Recurso Propio
! provincias del pais. 11 Incrementar capital de la empresa Pilar Noriega/César Tuifo/Luis Quell 21| die2| X X 0% Recurso Propio
12| Promocionar la empresa mediante promociones y cartera de productos | Pilar Noriega/César Tufifio/Luis Quelal 21| die2] X X 0% Recurso Propio
Nimero de actividades en la estrategia: 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%}
13 Andlisis de mercado donde se va a situar la sucursal. Pilar Noriega/César Tufifio jun21] die21] X X 0%| Recurso Propio
Inaugurar en el afio 2025 una nueva sucursal para cubrir | 14 Realizar un plan para rclutar nuevos trabajadores. Pilar Noricga/César Tufifo 21| die21] x X 0% Recurso Propio
! mercados de diferentes tipos de cultivos. 15 Mantener un control de calidad de los productos ofertados. Pilar Noriega/César Tufiiio jun21f  die21f X X 0%|  Recurso Extemo Control con los proveedores
16 Tener eficacia en la operacion de la sucursal. Pilar Noriega/César Tufifio jn21) die21f X X 0%]|  Recurso Propio
Niinero total de actividades: 4 % DE AVANCE TOTAL: 0%}
‘Elgborado por: Revisado por: Aprobado por:
Pilar Irene Noriega Rodriguez César Tufifio - Gerente de Finanzas César Tufifio - Gerente de Finanzas
Gerente General Luis Quelal - Gerente de Marketing y Ventas Luis Quelal - Gerente de Marketing y Ventas
Walter Guerrero - Gerente de Asesoria Técnica Walter Guerrero - Gerente de Asesoria Técnica
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Tabla 8. Matriz factores externos (EFE)

FACTORES
EXTERNOS

OPORTUNIDADES

PONDERACION

CLASIFICACION

PUNTUACIONES
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1] Nuevos productos agroquimicos con proteccion del medio ambiente 0.10 2 0.20
2] Implementacién de tecnologia en el negocio 0.15 3 0.45
3| Incentivos a las empresas por parte del Estado 0.15 4 0.60
4| Demanda de productos agricolas 0.25 4 1.00
5| Facilidad de créditos por parte de entidades financieras 0.20 4 0.80
6 Servicios personalizados e innovacion de productos 0.15 3 0.45

1.00 2.25

AMENAZAS PONDERACION|CLASIFICACION |PUNTUACIONES

1] Aparicion de nuevos competidores en el mercado 0.25 3 0.75
2| Aumento de los aranceles en las importaciones de insumos agricolas 0.10 1 0.10
3| Ataque de plagas desconocidas 0.20 2 0.40
4| Migracion del campo a la urbe 0.15 2 0.30
5| Contaminacién de canales de riego 0.10 2 0.20
6| Baja demanda de compra de alimentos agricolas 0.20 4 0.80

1.00 2.55




Tabla 9. Matriz factores internos (EFI)

FORTALEZAS PONDERACION |CLASIFICACION |PUNTUACIONES

1] Experiencia en el giro de negocio 0.20 4 0.80

2| Variedad de productos 0.20 3 0.60

3| Productos de calidad y seguridad de uso 0.20 2 0.40

4| Confiablidad de proveedores (Facilidad de pago) 0.10 1 0.10

5| Clientes fijos 0.15 3 0.45

6| Infraestructura en buen estado 0.15 2 0.30

EACTORES 1.00 2.65

INTERNOS

DEBILIDADES PONDERACION|CLASIFICACION |PUNTUACIONES

1| Deficiencia en el manejo, registro y actualizacion del inventario 0.4 4 1.60

2| No existe definicion de funciones 0.2 2 0.40

3| Escasez de estrategias 0.4 3 1.20

4| No se tiene actualizada la pagina web de la empresa 0.2 2 0.40

5| Inexistencia de planeacion de procesos 0.2 2 0.40

6| Falta de personal 0.2 3 0.60

[ 100 2.60

68




Tabla 10. Matriz FODA

MATRIZ FODA ALMACEN AGROPECUARIO "EL PORTAL"

FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Experiencia en el giro de negocio

Deficiencia en el manejo, registro y actualizacion del inventario

Variedad de productos

No existe definicion de funciones

Productos de calidad y seguridad de uso

Escasez de estrategias

Confiablidad de proveedores (Facilidad de pago)

No se tiene actualizada la pagina web de la empresa

Clientes fijos

Inexistencia de planeacion de procesos

Infraestructura en buen estado

Falta de personal

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

OPORTUNIDADES

Nuevos productos agroguimicos con proteccion del medio ambiente

Implementacion de tecnologia en el negocio

Incentivos a las empresas por parte del Estado

Demanda de productos agricolas

Facilidad de créditos por parte de entidades financieras

FACTORES | Servicios personalizados e innovacion de productos

Aumentar la participacion en el mercado ofreciendo descuentos a clientes de la
zona por grandes pedidos
Elaborar el Plan de Gestion de Talento Humano

Garantia de productos y servicios

Desarrollar una campafia publicitaria local para captar mayor cantidad de clientes
Elaborar el Modelo Administrativo del Almacén
Establecer Modelos financieros para determinar rentabilidad del almacén
Establecer Modelos y procesos administrativos del Almacén
Establecer el Modelo Contable del Almacén Agricola "El Portal”

EXTERNOS AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

Aparicion de nuevos competidores en el mercado

Aumento de los aranceles en las importaciones de insumos agricolas

Ataque de plagas desconocidas

Migracion del campo a la urbe

Contaminacion de canales de riego

Baja demanda de compra de alimentos agricolas

Promociones de las ventajas competitivas de los productos agroquimicos: marca,
calidad, fijacion, ecoldgicos e implementando servicios adicionales para los clientes
como entrega a domicilio.

Destacar de los competidores, ofreciendo a los clientes productos y servicios de
calidada precios competitivos que cumplan sus requerimientos.
Publicidad del producto ( banners, spots publicitarios)

Establecer Plan comercial
Establecer un Plan de Marketing
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3.4.4 Planificacion operativa (POA) y Téctica

Tabla 11. Matriz Planificacion departamento de Finanzas

[LIDER DE PROYECTO: César Tufifio IAmmo; |Finanm | [BSTRATEGIAS: 4
APOYO DEL PROYECTO: Pilar Noriega, Luis Quelal AVANCE DE ESTRATEGIAS: 0%
FECHA | FECHA % APORTE % AVANCE ACTIVIDAD | % AVANCE TIPO DE
No. |OBJETIVOS: No. [ACTIVIDADES: RESPONSABLE: DETALLE:
INICIO FIN | 0%|25%]50%|75%|100% | 0%|25% | 50%| 75%|100% | DE ESTRAT. | RECURSO:
1 Registro diario de las transacciones financieras de la empresa César Tufifio jun.21 dic.21] X X 0% Recurso Propio
1| Llevarel registro de los movimientos financieros. | 2 Realizar arqueos de caja diario por la persona asignada. César Tufifio jun21]  die-21f X X 0%| Recurso Propio
3 Tener facturacion al dia. César Tufifio jun.-21 dic.21| X X 0%| Recurso Propio
Niimero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%}
5 Tener la informacion financiera al dia. César Tufifio jun.-21 dic.21| X X 0%]| Recurso Propio
6 Analizar con los directores de cada drea sobre los estados financieros. Pilar Noriega/César Tufifio/Walter Guerro/Luis Quelal jun.-21 dic.21| X X 0%]| Recurso Propio
2 Presentar los estados fi
7 Verificar y analizar los estados de ingresos y gastos. Pilar Noriega/César Tufifio jun21|  die21f x X 0%| Recurso Propio
8 Revision y aprobacion de los balances. Pilar Noriega/César Tufifio/Walter Guerro/Luis Quelal jun.-21 dic.21| X X 0%| Recurso Propio
Nimero de actividades en la estrategia: 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%)
9 | Realizar estudios financieros para determinar ¢l presupuesto de cada drea. |Pilar Noriega/César Tufifio/Walter Guerro/Luis Quelal jun21|  die21f x X 0%| Recurso Propio
10 Tener cierta cantidad de dinero para situaciones de emergencia. César Tufifio jun.21 dic.21] X X 0%)| Recurso Propio
3 Realizar el presupuesto anual de la empresa.
11 Realizar cotizaciones de nuevos activos. César Tufifio jun.-21 dic.21| X X 0%] Recurso Extemo Cotizacion de agencias de vehiculos
12 Asignar cierta cantidad economica para cada drea. César Tufiiio jun.-21 dic.21) X X 0%] Recurso Propio
Nimero de actividades en la estrategia: 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%)
13 Analizar los gastos elevados César Tufifio jun.21 dic.21] X X 0%)| Recurso Propio
Reducir un 10% los gastos de la empresa cada | 14 Desarrollar un plan de reduccion de gastos César Tufifio ju21|  die21f X X 0%| Recurso Propio
! trimestre. 15 Analizar los balances financieros. Pilar Noriega/César Tufifio jun.-21 dic.21] X X 0%| Recurso Propio
16 Evaluar el impacto de reduccion de dichos rubros César Tufiiio jun.21 dic.21| X X 0%] Recurso Propio
Nimero de actividades en la estrategia: 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%)
5 |Numero total de actividades: 16 % DE AVANCE TOTAL: 0%)
Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:
César Tufifio Pilar Irene Noriega Rodriguez Pilar Irene Noriega Rodriguez
Gerente de Finanzas Gerente General Gerente General
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Tabla 12. Matriz Planificacion departamento de Asesoria Técnica

LIDER DE PROYECTO: | Walter Guemero |AMBITO: |Asmoria Téenica | ESTRATEGIAS: 4
APOYO DEL PROYECTO:  |Pilar Noriega, Luis Quelal, César Tufifio AVANCE DE ESTRATEGIAS: 0%
FECHA | FECHA % APORTE % AVANCE ACTIVIDAD | % AVANCE | TIPO DE
No. [OBJETIVOS: No. |ACTIVIDADES: [RESPONSABLE: [DETALLE:
INICIO FIN | 0%|25%50%|75%|100%| 0% 25% | 50% | 75% | 100% | DE ESTRAT. | RECURSO:
. . . ! Realizar cronograma de visitas Walter Guerrero jun.-21 dic.21f X X 0%| Recurso Propio
Visitaral 80% de los clientes que requieren de asesorfa
1 2 Llenar formulario de cada cliente Walter Guerrero jun.21 die.21) X X 0%] Recurso Propio
(Gt 3 Tomar fotos como evidencia de los cultivos visitados Walter Guerrero jun.21 die.21) X X 0%] Recurso Propio
Nanero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
X L X X 5 Proponer un plan de capacitaciones Walter Guerrero jun.21 dic.21f X X 0%| Recurso Propio
Realizar capacitaciones sobre manejo de todo tipo de
2 6 Realizar encuesta sobre temas de interés. Walter Guertero/Luis Quelal jun.21 die.21) X X 0%] Recurso Propio
aulivos. 1 Realizar una evaluacion sobre conociemintos adquiridos Walter Guerrero/Luis Quelal jun.21 die.21) X X 0%] Recurso Propio
Ninero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
L 9 Realizar un estudio de mercado Walter Guerrero jun.21 dic.21f X X 0%] Recurso Extemo Infromacion del mercado
Buscar nuevos mercados en provincias cercanas a la
3 10 Analizar sectores con mayor demande de productos Walter Guerrero jun.21 dic-21) X X 0%| Recurso Propio
g 1 Promocionar asesorias a clientes de sectores aledatios. Walter Guerrero/Luis Quelal jun.21 die.21) X X 0%] Recurso Propio
Niimero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
A 13 Control de cultivos de clientes Walter Guerrero jun.21 die.21) X X 0%] Recurso Propio
Reportar mediante informes el estado de las
4 14 Realizar infrome del estado de cada cultivo Walter Guerrero jun.21 die.21) X X 0%] Recurso Propio
lantaciones de los clientes visitados.
P 15 Entregar infrome al vendedor Walter Guerrero/Luis Quelal jun.21 dic.-21| X X 0%| Recurso Propio
Nanero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
4 [Namero total de actividades: 12 % DE AVANCE TOTAL: 0%
Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:
Walter Guerrero Luis H. Quelal Pilar Irene Noriega Rodriguez
Gerente de Productividad Gerente de Ventas y Marketing Gerente General
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Tabla 13. Matriz Planificacion departamento de Marketing y Ventas

[LIDER DE PROYECTO: Luis Humberto Quelal Egas

APOYO DEL PROYECTO: Pilar Noriega, Walter Guerrero, César Tufifio

|AMBITO: |Markaing y Ventas

ESTRATEGIAS:

AVANCE DE ESTRATEGIAS:

Gerente de Marketing y Ventas

Gerente de Finanzas

Gerente General

FECHA % APORTE % AVANCE ACTIVIDAD | % AVANCE TIPO DE
0. |OBJETIVOS: . |JACTIVIDADES: RESPONSABLE: DETALLE:
INICIO 25%|50% | 75% DE ESTRAT. | RECURSO:
Realizar plan de cumplimiento de ventas en determinado tiempo. | Luis Quelal/Pilar Noriega jun.21 0%| Recurso Propio
Incrementar las ventas en un 5% en los proximos 6 Analizar los sectores que compran nuestros productos. Luis Quelal jun.21 0%| Recurso Propio
meses. Realizar descuentos por un cierto nimero de compras. Luis Quelal/Pilar Noriega jun.21 X 0%| Recurso Propio
Realizar encuestas sobre productos demandados por clientes | Luis Quelal/Pilar Noriega jun.21 0%| Recurso Propio
Niinero de actividades en la estrategia: % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
Medicién del nimero de ventas. Luis Quelal jun.21 X 0%| Recurso Propio
Incentivar la compra de productos mediante la Analizar balances de ingresos y gastos. Luis Quelal/Pilar Noriega jun.21 X 0%| Recurso Propio
publicidad y promociones atractivas Tener una buena difusion de nuestros productos; Luis Quelal jun.21 X 0% Recurso Propio
Realizar plan de promociones Luis Quelal/Pilar Noriega jun.-21 X 0%] Recurso Propio
Numero de actividades en la estrategia: % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
Realizar propaganda en redes sociales. Luis Quelal jun.2 X 0%] Recurso Propio
Mantener canales de comunicacion para mejorar el Repartir flyers en lugares piblicos. Luis Quelal jun.2 X 0%| Recurso Propio
acercamiento con el cliente. Demostracion de nuestro producto en dias de campo Luis Quelal/Pilar Noriega jun. X 0%] Recurso Propio
Analizar los resultados. Luis Quelal/Pilar Noriega jun. X 0%] Recurso Propio
Nunero de actividades en la estrategia: % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
Realizar un andlisis de pagina web Luis Quelal/Pilar Noriega jun. X 0%] Recurso Propio
Restructurar la pagina web de la empresa con Cotizar la implementacion de opcion de pedido en linea Luis Quelal/Pilar Noriega jun. X 0% Recurso Propio
opcién de pedidos en linea. Realizar una prueba de funcionamiento Luis Quelal/Pilar Noriega jun. X 0%] Recurso Propio
Evaluar la acogida por los clientes Luis Quelal jun. X 0%] Recurso Propio
Ninero de actividades en la estrategia: % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
Realizar modelo de encuesta. Luis Quelal jun. X 0%] Recurso Propio
Monitorear el servicio al cliente mediante Determinar la poblacion encuestada Luis Quelal/Pilar Noriega jun. X 0% Recurso Propio
encuestas de satisfaccion. Correr la encuesta Luis Quelal jun. X 0%] Recurso Propio
Analizar los resultados. Luis Quelal jun. X 0%| Recurso Propio
Numero de actividades en la estrategia: % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
4 INimero total de actividades: % DE AVANCE TOTAL: 0%
‘Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:
Luis H. Quelal César Tufifio Pilar Noriega




3.4.5 Planificacion de contingencia

Tabla 14. Matriz Planificacion de contingencia

LIDER DE PROYECTO: Pilar Irene Noriega Rodriiguez |AMB‘ITO: |Gamte General | [ESTRATEGIAS: 3
APOYO DEL PROYECTO: Luis Quelal, Walter Guerrero, César Tufifio AVANCE DE ESTRATEGIAS: 0%
FECHA | FECHA % APORTE % AVANCE DE | TIPO DE
No. |OBJETIVOS: No. [ACTIVIDADES: [RESPONSABLE: IDETALLE:
INICIO® | FIN* 0%]|25%|50%|75% ESTRAT. RECURSO:
. L 1 Asignar un fondo a cada departamento. César Tufiiio X 0%| Recurso Propio
Tener un fondo econdmico de reserva para cualquier tipo de
1 2 Depositar e dinero de la provision en una cuenta bancaria. César Tufiiio X 0%| Recurso Propio
cventualidad e suffala e 3 Utilizar el fondo en caso de que ocurra la contingencia. César Tufiiio X 0%| Recurso Propio
Ninero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
4 Verificar presupuesto. César Tufiiio X 0%| Recurso Propio
2| Contratar un se: QUro que cubra todos los bienes de la empresa. 5 Cotizar los precios de las empresas de seguros. César Tufifio/Pilar Noriega X 0%| Recurso Extemo Cotizacion de empresas seguros.
6 Realizar evaluacion para la contratacin de un seguro para la empresa. | César Tufifio/Pilar Noriega X 0%| Recurso Propio
Ninero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
7 Verificar presupuesto. César Tufiio X 0% Recurso Propio
3 Comprar sistema de camaras de vi gil ancia 8 Determinar puntos estratégicos César Tufiio/Pilar Noriega X 0%| Recurso Propio
9 Cotizacion de empresas proveddoras del servicio (César Tufo/Pilar Noriega X gy Recurso Extemo Cotizacion de empresas
Ninero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
3 |Namero total de actividades: 9 % DE AVANCE TOTAL: 0%
* Fecha de inicio y finalizacin se determinaran en caso de que ocurra la contigencia.
Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:
Pilar Irene Noriega Rodriguez Cesar Tufifio - Gerente de Finanzas Cesar Tufiio - Gerente de Finanzas
Gerente General Luis Quelal - Gerente de Marketing y Ventas Luis Quelal - Gerente de Marketing y Ventas

Walter Guerrero - Gerente de Asesorfa Técnica

Walter Guerrero - Gerente de Asesorfa Técnica
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3.5 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

3.5.1 Organigrama estructural

Junta General
de Accionistas

Gerencia

Departamento
de Asesoria
Técnica

Departamento
de Finanzas

Departamento
de Marketing
y Ventas

Figura 28. Organigrama Estructural
Fuente: Almacén agricola “El Portal”
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3.5.2 Organigrama de posicion

Junta

General de
Accionistas

Gerente

Asesor

Contador técnico

Vendedor

Figura 29. Organigrama de Posicion
Fuente: Almacén agricola “El Portal”
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3.5.3 Organigrama funcional

Junta

General de
Accionistas

Departamento
de Asesoria
Técnica

Departamento

Departamento

de Finanzas 42 Wl Ee

y Ventas

Figura 30. Organigrama funcional de Gerencia
Fuente: Almacén agricola “El Portal”

A continuacion, se detalla las funciones esenciales a cada uno de los cargos que

conforman la estructura organica de la empresa.

Tabla 15. Funciones Gerente Propietario
MANUAL ORGANICO FUNCIONAL ALMACEN AGRICOLA "EL PORTAL”
PUESTO: GERENTE-PROPIETARIO

Area: Gerencia

Nivel: Directivo

Reporta a:

Supervisa a: Todas las areas de la microempresa

DESCRIPCION DEL PUESTO
OBJETIVO

Representar legalmente a Almacén Agricola “El Portal” y custodiar por el continuo
desarrollo econdmico y social, tomando en cuenta la eficiencia y eficacia necesaria
dentro de la organizacion

DESCRIPCION DE FUNCIONES
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FUNCIONES BASICAS

e Cumpliry hacer cumplir las normas, reglamentos, politicas y mas disposiciones
establecidas por su nucleo familiar.

e Administrar la empresa de manera correcta para lograr los objetivos propuestos.

o Delegar la supervision a cada jefe departamental

o Permanecer en la empresa durante la jornada laboral de todo el personal.

 Dirigir las reuniones comunicadas a su nucleo familiar.

« Participar en acciones de mejoramiento en cuando al desarrollo empresarial y
comercial.

o Admitir nuevos empleados que cumplan con la expectativa de la empresa.

« Previo analisis aprobar a los clientes a los cuales se entregard mercaderia a crédito,
con el fin de disminuir el riego de pérdida.

« Planificar y programar cursos y talleres de capacitacion, al personal, eligiendo
temas dirigidos a fortalecer el rendimiento laboral y el crecimiento personal de los
empleados.

o Cotizar y analizar previamente a los proveedores a los cuales se adquirira la
materia prima, necesaria para la produccion

« Establecer los tipos de sanciones al personal de acuerdo a las politicas internas y
las normas establecidas por la ley.

« Responsable de firmar los cheques emitidos por la pequefia empresa, asi como los
comprobantes de egresos de pago.

» Estar pendiente del normal funcionamiento de los procesos y emitir nuevas
politicas o modificarlas en caso de ser necesarias para beneficio de la pequefia
empresa.

« Elaborar el presupuesto con ayuda de contador y jefe de produccion.

o Elaboracion de informes dirigidos al personal.

o Buscar proveedores competitivos.

o Adquirir materiales con la calidad adecuada para los fines a los que se destinan.

o Conseguir la mejor relacion calidad-precio.

o Conseguir suministros a tiempo.

e Mantener los inventarios al minimo.

« Solicitar proformas de al menos 3 proveedores para el analisis de compra.

« Mantener una relacién excelente con los proveedores.

« Fijar plazos de pagos.

RELACIONES FRECUENTES

Internas: Con todas las areas del Almacén
Externas: Proveedores, clientes, bancos, SRI, IESS
ESPECIFICACIONES DEL

CARGO RESPONSABILIDAD

Por la adecuada Administracion de la empresa
buscar la rentabilidad, crecimiento y desarrollo de
la institucion. Aprobar y en cargarse del
cumplimiento de reglamentos, planes de trabajo,
presupuesto, plan operativo, muebles y enseres
entregados. Ofrecer calidad permanente en

Nivel de instruccion: Nivel
Superior Titulo profesional: Ing.
Contabilidad. Ing. Administracion
Experiencia: 3 afios minimo
Capacitacién : Permanente
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producto y servicio Crear un ambiente de trabajo
armonioso

Fuente: Robbins & Coulter (2010).

Junta General
de Accionistas

Departamento
de Asesoria
Técnica

Departamento

de Marketing y
\entas

Figura 31. Organigrama Departamento de Finanzas
Fuente: Almacén agricola “El Portal”

Tabla 16. Funciones del Contador

MANUAL ORGANICO FUNCIONAL ALMACEN AGRICOLA "EL PORTAL”

PUESTO: CONTADOR, FINANCIERO

Area: Contabilidad
Nivel: Auxiliar
. Gerente
Reporta a: Propietario
o Todas las areas de la
Supervisa a:

microempresa
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DESCRIPCION DEL PUESTO

OBJETIVO

Planificar, dirigir, coordinar y supervisar todas las actividades financieras contables
de la entidad, manteniendo registros e informacion actualizada, automatizada e
interactiva para la toma de decisiones, pago de impuestos y cumplimiento de
imposiciones de organismos de control.

DESCRIPCION DE FUNCIONES

FUNCIONES BASICAS

Vigilar que se cumplan las disposiciones tributarias.

Realizar la contabilizacion diaria de los movimientos econdémicos
Revisar y aprobar los informes de costos de produccion, adquisiciones, ventas,
cobranzas, recursos humanos.

Llevar un control actualizado de activos fijos.

Preparar presupuestos conjuntamente con el Gerente Administrativo Financiero
en forma mensual.

Preparar y revisar la elaboracion de los comprobantes de ingreso y egreso,
conciliaciones bancarias y declaraciones de impuestos.

Coordinar, revisar y aprobar los ajustes que se realicen durante el ejercicio
economico.

Emitir reportes a la Gerencia Administrativa: Estados Financieros con su
respectivo analisis financiero y la comparacion con respecto al presupuesto.
Preparar, revisar y cancelar las declaraciones de pagos, por concepto de retencion
de impuestos a la renta y otras obligaciones tributarias vigentes

Elaborar, registrar y legalizar comprobantes de contabilidad de fin de mesy cierre
del ejercicio econémico.

Revisar y aprobar en forma mensual las conciliaciones bancarias y anexos.
Autorizar las adquisiciones de productos agricolas y ganaderos.

Realizar estrategias para minimizar los costos y maximizar las utilidades

RELACIONES FRECUENTES ESFUERZO FISICO E INTELECTUAL

Internas: Con todas las areas de la

Mentales: Permanente

Empresa
Externas: Proveedores, Agente de control, ..
i Fisicos: No
Organismo de Control
ESPECIFICACIONES DEL CARGO RESPONSABILIDAD
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Mantener un sistema contable oportuno y al
dia con los registros de las operaciones

Superior Titulo profesional: Ing.
Contabilidad Superior

Experiencia: 0 a6 meses reglamentos, ~ manuales,

Capacitacion : Permanente

CONDICIONES Y RIESGOS DE TRABAJO

Comodo y sin mayor riesgo de accidentes

Fuente: Robbins & Coulter (2010).

Junta General

de Accionistas

la aplicacion
correcta de las normas contables y por tributar
oportunamente sin retrasos. Custodia de
formularios,
documentos, archivos contables, informacion
confidencial de la empresa y equipos,
muebles, enseres entregados.

Gerencia

Departamento
de Finanzas

Departamento
de Marketing y
Ventas

Figura 32. Organigrama Departamento de Asesoria Técnica
Fuente: Almacén agricola “El Portal”

Tabla 17. Funciones Asesor Técnico

MANUAL ORGANICO FUNCIONAL ALMACEN AGRICOLA "EL PORTAL?”

PUESTO: ASESOR TECNICO AGRONOMO

Area:

Nivel:

Asesoria Técnica

Auxiliar
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Gerente

Reporta a: Propietario

DESCRIPCION DEL PUESTO
OBJETIVO

Brindar asesoria técnica, capacitaciones y muestras de productos en la linea agraria y
pecuaria a los clientes aplicando las mejores técnicas para obtener la maxima
produccion de las siembras.

DESCRIPCION DE FUNCIONES
FUNCIONES BASICAS

e Realizar dias de campo para demostraciones de la linea de productos.

e Capacitar a los clientes sobre las enfermedades de los distintos tipos de
cultivos.

e Recibir las quejas y gestionar acciones correctivas.

e Ejecutar muestreos de campo y verificar la reaccion de productos puestos en
prueba.

e Mantener constante comunicacion con el cliente para reconocer las
necesidades y tener un mejor acercamiento.

e Disponibilidad para trabajar fuera del horario laboral.

e Reportar faltante de inventario.

e Solicitar productos necesarios para la aplicacion en las sementeras de los
clientes.

e Dar seguimiento de las hectéreas de los clientes.

e Entregar pedidos de los clientes hasta el &rea de trabajo.

RELACIONES FRECUENTES ESFUERZO FISICO E INTELECTUAL
Internas: Con todas las areas de la

Mentales: Permanente
Empresa

Externas: Proveedores, Agente de control

. Fisicos: Si
(Agrocalidad), sicos: S
ESPECIFICACIONES DEL CARGO RESPONSABILIDAD
_ _ . ) Conservar el buen estado de los cultivos para
Nivel de instruccion: Nivel obtener mayor beneficio a bases de productos
SUP‘?”W Titulo profesional: Ing. adquiridos de la empresa por los clientes que
Agronomo se ha dado una oportuna asesoria técnica,
Experiencia: 1a 3 afios garantizando calidad de servicio por los

conocimientos impartidos sobre

Capacitacion : Permanente !
agropecuaria.
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CONDICIONES Y RIESGOS DE TRABAJO

Leve riesgo de accidentes

Junta General

de Accionistas

Gerencia

Departamento
de Asesoria
Técnica

Departamento
de Finanzas

Figura 33. Organigrama funcional Departamento de Marketing y Ventas
Fuente: Almacén agricola “El Portal”

Tabla 18. Funciones de Jefe de Marketing y Ventas

MANUAL ORGANICO FUNCIONAL ALMACEN AGRICOLA "EL PORTAL”

PUESTO: JEFE DE VENTAS -PUBLICIDAD y COBRANZA

Area: Ventas
Nivel: Nivel Operativo
) Gerente Propietario-
Reporta a: Contador
Supervisa a: Vendedor

DESCRIPCION DEL PUESTO
OBJETIVO

Lograr el cumplimiento de los objetivos organizacionales, estrategias de marketing y
objetivos de mercado, en tanto que monitorea continuamente el macro ambito
(factores tecnoldgicos, competitivos, econdmicos, legales, culturales y éticos), todo
publico de la compafiia (empleados, proveedores, comunidad financiera, los medios,
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los accionistas publicos general, etc.), reconocimiento y manejo de créditos otorgados
a clientes.

DESCRIPCION DE FUNCIONES
FUNCIONES BASICAS

« Promover las ventas en toda la region
» Tener un control de las necesidades del consumidor.

« Establecer contacto con los distribuidores para satisfacer la demanda del mercado.

 Distribuir el producto en el momento necesario.

« Proporcionar la atencion adecuada a los clientes con un servicio amable oportuno
y honesto.

« Llevar un perfecto control de los pedidos, preparacion y entrega de los mismos.

« Supervisar la atencion a los clientes para que estos queden satisfechos con el
servicio otorgado.

» Supervisar las rutas de ventas en toda la ciudad

« Informar semanalmente a la direccion los resultados de las operaciones realizadas.

« Determinar el tamafio y estructura de la organizacion de ventas.

« Realizar un seguimiento de las cuentas por cobrar a los clientes

« Analizar el perfil del cliente para brindarle creditos.

« Organizar campafias de publicidad y marketing obteniendo convenios con medios
publicitarios.

RELACIONES FRECUENTES ESFUERZO FISICO E INTELECTUAL

Internas: Con todas las areas de la
Mentales: Permanente
Empresa

Externas: Proveedores, Clientes, medios

publicitarios Fisicos: Ocasionales

ESPECIFICACIONES DEL CARGO RESPONSABILIDAD

Nivel de instruccion: Nivel

) Cumple y hace cumplir los procesos de los
Superior

canales de distribucién, manejo ético de las
Titulo profesional: Estudiante de  Ventas, normas y politicas. Manejar y analizar

Marketing o carreras afines. reglamentos, presupuesto, plan de marketing y
o _ ventas, informes especiales, cuentas por cobrar,
Experiencia: 1 ano minimo cartera, inventarios existentes de prendas

Capacitacion : Permanente elaboradas y enseres a su cargo.

CONDICIONES Y RIESGOS DE TRABAJO

Comodo ysin mayor riesgo de accidentes

Fuente: Robbins & Coulter (2010).
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3.6 IMAGEN CORPORATIVA

3.6.1 Logo

L P@RIAL

Figura 34. Logotipo de la empresa
Fuente: Almacén “El Portal”
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3.6.2 Hoja volante

L PRRIAL

AGRICOLA - A; ADERO

N
. 4
E3Y ) 2

ALMACEN
AGROPECU ARI‘O
" EL PORTAIJ‘

Almaceén "El Portal” ofece a todos sus clientes Contacto:

productos agricolas y veterinarios, asesoria www.almacenelportal@yahoo.es
técnica y herramienta para el manejo de todo 06 2287522 - 0892042303

tipo de cultivos.
Basandose en la calidad, precios accesibles y la f

mejor atencion al cliente. R

Figura 35. Hoja volante
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3.6.3 Triptico

Nuestro objetivo es ofrecer
productos de alta calidad a
base de componentes que
promueven el bienestar y

solucién de enfermedades de

los sembrios.

L PORIAL

ALMACEN
AGROPECUARIO "EL
PORTAL"

Mejoramos tus cultivos.

Contactanos

Calle Garcia Moreno y Sucre,
Bolivar - Carchi
www.almacenelportal@yahoo.es
06 2287522 - 0992042303

O f
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Nuestra empresa se
enfocaen la
comercializacién de
productos agricolas y
ganaderos de calidad,
buenos precios y
asistencia técnica a todo
tipo de cultivo.

Figura 36. Triptico

Acerca de
"EL PORTAL"

Empresa con 23 afios de experiencia en
temas agricolas y veterinarios. Siempre
enfocandonos a cumplir las necesidades
del cliente.

Por qué debes elegirnos

Nuestra mision

“Somos una empresa que impulsa el
desarrollo econémico del sector
agropecuario del Cantén Bolivar, ofreciendo
a sus clientes insumos agricolas y
ganaderos de calidad, permitiendo competir
en el mercado local con un personal
altamente calificado y comprometido por
brindar un excelente servicio”.

Nuestra visién

“En el 2023 ser una de las mejores empresas
comercializadoras del norte del pais
moderna, eficiente y competitiva en la
prestacion de servicios en la venta de
productos agropecuarios, brindando
productos de calidad a precios justos,
atendiendo a nuestros clientes con

calidez y cordialidad".
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Productos:

Fertilizantes
Bioestimulantes
Abonos foliares
Insecticidas
Herbicidas
Fungicidas
Semillas

Bombas de fumigar
Y més..



3.7 REQUISITOS DE CONSTITUCION

3.7.1 Ruc

Figura 37. RUC de la empresa
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3.7.2 Impuestos

Impuesto a la Renta Causado

Impuesto a la Salida de Divisas
e e

2019 102 $0.00 $0.00
2018 102 S0.00 S0.00
2017 102 $3,427.58 §193.15
2016 102 $0.00 $54.57
2015 102 $3.24 $41.70
2014 102 $203.18 $4.03
2013 102 $438.70 $109.24
2012 102 $500.24 $0.00
2011 102 $1,071.28 $6.01
2010 102 $1,261.10 S0.00

Figura 38. Impuestos generados por afio
Fuente: (Servicio de Rentas Internas, s.f.)
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3.8 CONTROL

3.8.1 Monitoreo administrativo

Tabla 19. Matriz Monitoreo Administrativo

ILIDER DE PROYECTO: Pilar Irene Noriega Rodriguez

APOYO DEL PROYECTO:  |Luis Quelal, Walter Guerrero, César Tufifio

MONITOREO: Administrativo Empresarial

CUMPLIMIENTO % APORTE
No. [ACTIVIDADES: RESPONSABLE:
81 NO | 0%|25%]50%|75%| 100%

1 Realizar estudios sobre la demanda de entregas a lugar de trabajo. Pilar Irene Noriega Rodriguez X X
2 Analisis de sectores de mayor demanda Pilar Irene Noriega Rodriguez X X
3 Cotizar camion en varias agencias. Pilar Irene Noriega Rodriguez X X
5 Buscar el financiamiento para el activo Pilar Irene Noriega Rodriguez X X
6 Realizar encuestas de satisfaccion del cliente. Luis Quelal X X
7 Andlisis de mercado intemacional de foliares Pilar Noriega/César Tufiiio X X
8 Infromarse de los aranceles y nomas de aduanas Pilar Noriega/ César Tufifio X X
9 Realizar un estudio de factibilidad Pilar Noriega/César Tufifio X X
10 Elegir el mejor proveedor de productos Pilar Noriega/César Tufifio X X
11 Realizar estudios de mercado para saber la demanda de los clientes. Luis Quelal/Walter Guerrero X X
12 Adquirir mercaderfa suficiente Pilar Noriega/Luis Quelal X X
13 Incrementar capital de la empresa Pilar Noriega/César Tufifio X X
14 Promocionar la empresa mediante promociones y cartera de productos Luis Quelal/Walter Guerrero X X
15 Realizar arqueos de caja diario por la persona asignada. César Tufiiio X X
16 Tener facturacion al dia. César Tufiiio X X
17 Revision y aprobacion de los balances. Pilar Noriega, Luis Quelal, Walter Guerrero, César Tufifio X X
18 Realizar un plan para reclutar nuevos trabajadores. Pilar Noriega X X
19 Mantener un control de calidad de los productos ofertados. Pilar Noriega/Luis Quelal X X
20 Tener eficacia en la operacion de la sucursal. Pilar Noriega/Luis Quelal/César Tufifio X X
2 Archivar facturas de compra y venta César Tufiiio X X
2 Realizar capacitaciones al perosnal Walter Guerrero X X

Elaborado por:

Pilar Irene Noriega Rodriguez

Gerente General

Revisado por:

César Tufiiio - Gerente de Finanzas

Luis Quelal - Gerente de Marketing y Ventas
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3.8.2 Monitoreo de empleados

Tabla 20. Matriz Monitoreo de Empleados

LIDER DE PROYECTO: Pilar Irene Noriega Rodriguez

APOYO DEL PROYECTO: Luis Quelal, Walter Guerrero, César Tufifio

MONITOREO: Empleados

CUMPLIMIENTO % APORTE
No. |ACTIVIDADES: RESPONSABLE:
SI NO 0%|25%]50%|75%|100%

1 Registrar en la hora de ingreso y salida del personal en hojas de control Pilar Irene Noriega Rodriguez X X
2 Capacitar sobre el uso correcto de mandiles y equipo de seguridad Pilar Irene Noriega Rodriguez X X
3 Informe de actividades y valores corporativos para el personal contratado Pilar Irene Noriega Rodriguez X X
5 Trabajar 8 horas diarias de lunes a viernes Pilar Irene Noriega Rodriguez X X
6 Establecer normas de seguridad interna Pilar Irene Noriega Rodriguez X X
7 Establecer normativa de prhibiciones dentro de la empresa Pilar Irene Noriega Rodriguez X X
8 Informar a las areas correspondientes sobre los trabajos realizados en cumplimiento de sus funciones, proyectos y planes operativos | Pilar Irene Noriega Rodriguez X X
9 Realizar evaluaciones periddicas, permanentes a todas las dreas de la organizacion Pilar Irene Noriega Rodriguez X X
10 Dar a conocer las medidas de actuaciones en el caso de derrame de sustancias peligrosas Pilar Irene Noriega Rodriguez X X

Elaborado por:

Pilar Irene Noriega Rodriguez

Gerente General

Revisado por:

César Tufifio - Gerente de Finanzas
Luis Quelal - Gerente de Marketing y Ventas

Walter Guerrero - Gerente de Asesoria Técnica

Aprobado por:

César Tufifio - Gerente de Finanzas
Luis Quelal - Gerente de Marketing y Ventas

Walter Guerrero - Gerente de Asesoria Técnica
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3.8.3 Monitoreo administrativo de clientes

Tabla 21. Matriz Monitoreo de Clientes

1 Creacion de una base de datos con informacion de los clientes de la empresa Luis Quelal X
2 Tener un buzon de sugerencias y quejas Luis Quelal X
3 Generar en la pagina Web la opcion de pedir en linea Luis Quelal X
5 Realizar encuestas periddicas de satisfaccion del cliente Luis Quelal X
6 Implentar estrategias de promocion de productos Luis Quelal X
7 | Contactar al cliente después de una semana para saber sus comentarios sobre el servicio prestado |Luis Quelal X

Elaborado por: Revisado por:
Pilar Irene Noriega Rodriguez César Tufiflo - Gerente de Finanzas
Gerente General Luis Quelal - Gerente de Marketing y Ventas

Walter Guerrero - Gerente de Asesoria Técnica



3.8.4 Monitoreo administrativo de proveedores

Tabla 22. Matriz Monitoreo de Proveedores

LiIDER DE PROYECTO: Pilar Irene Noriega Rodriguez

APOYO DEL PROYECTO: César Tufifo, Walter Guerrero, Luis Quelal

MONITOREO: Proveedores

CUMPLIMIENTO % APORTE
No. |ACTIVIDADES: RESPONSABLE:
SI NO 0%]25%]50%]75%]|100%

1 Implementacion de cuestionarios de calidad a proveedores Ximena Silva X X
2 Auditorias fisicas a proveedores Fernando Llumiquinga X X
3 Evaluacion y calificacion de proveedores Femando Llumiquinga/Ximena Silva X X
5 Control de las existencias de seguridad Femando Llumiquinga X X
6 Control del tiempo de entrega de la mercaderia pedida Fernando Llumiquinga X X
7 Control de los medios de transporte utilizados por los proveedores Fernando Llumiquinga X X
8 Control semanal de inventarios Fernando Llumiquinga X X
9 Tener un registro computarizado de la entrega del producto por parte de los proveedores Fernando Llumiquinga X X
10 Mantener al dia los pagos de Marcos Alejandro Vernaza/Fernando Llumiquinga X

Elaborado por:

Pilar Irene Noriega Rodriguez

Gerente General

Revisado por:

César Tufifio - Gerente de Finanzas
Luis Quelal - Gerente de Marketing y Ventas

Walter Guerrero - Gerente de Asesoria Técnica
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3.9 DISENO E IMPLEMENTACION DE METODO DE INVESTIGACION

La presente investigacion permite poner en manifiesto la importancia de conocer las
exigencias del mercado objetivo que tiene la empresa. Este estudio permite identificar las
fortalezas y debilidades respecto a su administracion y control de cada uno de los
procesos, aprovechando la fidelizacidn de sus actuales clientes y proyectandose hacia un
mercado mas amplio en diversidad de productos como en cobertura de servicios para la

actividad agricola y ganadera.

3.9.1 Muestra

Para realizar las encuestas se ha tomado una muestra, es decir, una porcion de la poblacion
del Cantén Bolivar que representa las necesidades y la satisfaccion respecto a los

productos y servicio al cliente que brinda el almacén.

~ Z°*PQN
"= 72pQ + Ne?

Figura 39. Formula del tamafio de la muestra
Fuente: (Serra, 2018)

n = tamafio de la muestra

Z = nivel de confianza 95%

P = probabilidad de ocurrencia

Q = probabilidad de no ocurrencia
N = poblacion

e = error de muestreo 5%

38416+ 0.5% 0514347
"= 384160505 + 14 347 = 0.0025
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n =374

3.9.2 Meétodo de investigacion

3.9.2.1 Teoricos

Para la siguiente investigacion dirigida a la demanda del canton Bolivar se implemento

los siguientes métodos:

o Inductivo: el cual sirvié para determinar de forma general el tipo de servicio y
productos que mas consumen los clientes del almaceén.

o Deductivo: a partir de la informacidn obtenida de productos, servicios, forma de
operar en la empresa y ademas el analisis de la satisfaccién del cliente se obtiene
una introspectiva del estado en el que se encuentra la empresa.

. Analitico: la implementacion de este método ayudard a analizar los datos
obtenidos después de las encuestas realizadas para sintetizar los resultados de la

investigacion.

3.9.3 Disefo de la encuesta

ENCUESTA DIRIGIDA A LA DEMANDA DEL CANTON BOLIVAR

Objetivo: Conocer los gustos y preferencias del consumidor en la compra de productos
agricolas.

Edad:
Género: Hombre | | Mujer | |

1. ¢Compra productos agroquimicos?

Si [ ] No [ |
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2. ¢Con qué frecuencia compra estos productos?

Una vez al mes

Dos veces al mes

Tres veces al mes

Cuatro veces al mes

Mas de cuatro veces al mes

]

3. ¢Cuales son sus consideraciones al momento de acudir a un local de venta de
agroquimicos?

Atencion y asesoria al cliente [ ]
Cercania [ ]
Créditos [ ]
Amistad [ ]
Recomendaciones [ ]

4. ¢Queé tipo de productos adquiere con mayor frecuencia?

Fungicidas

Insecticidas

Herbicidas

Fertilizantes

Productos veterinarios
Balanceados y alimentos (animal)

I

5. ¢Qué tipo de productos prefiere utilizar para su actividad?

Productos de marca [ ]
Genericos [ ]
Los dos anteriores []

6. ¢Le gusta utilizar nuevos productos?

Frecuentemente []
Medianamente []
Poco []

7. ¢Qué tipo de promociones le parecen mas adecuadas para su necesidad?

Descuento en compras []
Productos adicionales %
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Plazos en pagos

8. Dentro de la asistencia técnica, ¢Recibe indicaciones del establecimiento donde
realiza las compras sobre normas de seguridad, uso, manejo y eliminacién de
residuos de agroquimicos?

Mucho []
Poco [ ]
Nada []

9. ¢Conoce Ud. la existencia del Almacén Agricola El Portal?

Si [ ] No [ |

Almacén agricola “El Portal” es una empresa que se dedica a la comercializacion de insumos agricolas, asesoria técnica
y servicios especializados encaminados a solucionar en forma integral la produccion agricola en el cantén de Bolivar
provincia del Carchi.

10. ¢ Considera usted que la promocion y publicidad de ventas de un almacén son

importantes?

Si [ ] No [ |

11. ¢ Como le gustaria informarse sobre el almacén, promociones y descuentos?

Anuncios de radio

Anuncios de television

Prensa local

Afiches, hojas volantes, tripticos
Recomendaciones de terceros
Redes sociales

.

GRACIAS POR SU COLABORACION

3.9.4 Andlisis de resultados

A continuacion, se presentan los resultados de la encuesta realizada:
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Tabla 23. Rango de edad de los encuestados

Rango Frecuencia Porcentaje
De 19a32 136 36%
De 33 a45 153 41%
De 46 a 64 72 19%
De 65 a mas 13 4%
Total 374 100%

Edad

BDel9a32 MWDe33a45 mDed6abd De 65 a mas

Figura 40. Rango de edad de los encuestados

Analisis

Se evidencia que el rango de edad comprendido entre los 33 a 45 afios son personas que
con mayor frecuencia acuden por productos agroquimicos en la empresa. También se
considera el rango de edad de 19 a 32 afios, es decir entre estas edades se encuentra el
nicho de mercado, al cual la organizacion debe implementar estrategias enfocas a las
necesidades.

Tabla 24. Género de los encuestados
Género  Frecuencia Porcentaje

Mujer 56 15%
Hombre 318 85%
Total 374 100%
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Género

B Mujer ® Hombre

Figura 41. Género de los encuestados

Analisis

Las personas de género masculino son quienes mayor compran productos y reciben
asesoria técnica en el almacén. Se toma en cuenta que el oficio de agricultor en la gran
mayoria en el Canton Bolivar son hombres quienes se dedican a esta actividad, siendo

notorio su demanda por productos agro veterinarios.

Pregunta 1. ;Compra productos agroquimicos?

Tabla 25. Productos agroquimicos
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Frecuencia Porcentaje

Si 350 94%
No 24 6%
Total 374 100%

HSi mNo

Figura 42. Productos agroquimicos

Analisis

La mayoria de las personas encuestadas manifiestan su necesidad por utilizar productos
por lo que su compra es fundamental para utilizar en sus cultivos. La minoria puede que
no adquieran agroquimicos pero otro tipo de productos que ofrece el almacén son

atractivos para su consumo.

Pregunta 2. ;Con qué frecuencia compra estos productos?

Tabla 26. Frecuencia de compra de productos agroquimicos

Frecuencia Porcentaje

100



Una vez al mes 82 22%

Dos veces al mes 133 36%
Tres veces al mes 98 26%
Cuatro veces al mes 48 13%
Mas de cuatro veces al

mes 13 3%
Total 374 100%

B Una vez al mes B Dos veces al mes
M Tres veces al mes Cuatro veces al mes
B Mas de cuatro veces al mes

Figura 43. Frecuencia de compra de productos agroquimicos

Analisis

La frecuencia de los clientes mayormente para comprar los agroquimicos es el 36% de
dos veces al mes, un porcentaje considerado alto, es decir que las personas acuden por
sus productos para satisfacer las necesidades. El local tiene dos veces la oportunidad de
satisfacer a quienes lo visitan e implementar estrategias de consumo de los productos.
También se evidencia que el 26% de las personas acuden al establecimiento tres veces al
mes, siendo recurrentes la adquisicion de los productos.

Pregunta 3. ;Cudles son sus consideraciones al momento de acudir a un local de venta
de agroquimicos?
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Tabla 27. Consideraciones al acudir al almacén “El Portal”
Frecuencia Porcentaje

Atencion y asesoria al cliente 298 40%
Cercania 123 17%
Créditos 133 18%
Amistad 70 9%

Recomendaciones 104 14%
Otros 14 2%

Total 742 100%

Atencion y asesoria al cliente
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Cercania
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Créditos
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Amistad
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Recomendaciones
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Figura 44. Consideraciones al acudir al almacén “El Portal”

Analisis

Las consideraciones que la mayoria de los clientes toma en cuenta segln la encuesta al
momento de acudir al almacén son la atenciéon y asesoria técnica, reflejado en la
amabilidad y cortesia en cada visita que se realiza para que los clientes se sientan a gusto.
Ademas, las personas requieren de créditos para poder suplir los requerimientos que
necesitan las plantaciones. Los pagos de dichos valores se realizan con créditos directos
con el almacén y en otros casos se hacen acuerdos de pago para cancelar después de la
cosecha. Con una representatividad mucho menor, se encuentra la cercania del local al
mercado objetivo y las recomendaciones por terceros porque una estrategia que se maneja
es el darse a conocer por medio del boca a boca, beneficiando a la empresa y el ejercicio

de sus operaciones.
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Pregunta 4. ; Qué tipo de productos adquiere con mayor frecuencia?

Tabla 28. Tipo de productos
Frecuencia Porcentaje

Fungicidas 261 26%
Insecticidas 218 22%
Herbicidas 198 20%
Fertilizantes 170 17%
Productos veterinarios 86 9%
Balanceados y alimentos (animal) 53 5%
Otros 13 1%
Total 999 100%
e N 261
Insecticidas
Herbicidas
Fertilizantes
Productos veterinarios
I =
Balanceados y alimentos (animal) -
53
Otros .
13
0 50 100 150 200 250 300

Figura 45. Tipo de productos

Analisis

De acuerdo a las encuestas, se puede apreciar en la figura, que los pesticidas son el
producto de mayor adquisicién, debido principalmente al uso para la prevencion de dafios
de sus cultivos, representando el 85%. Adicionalmente, se analiza que, a nivel de
mercado, son estos productos los que presentan mayor rentabilidad por el margen de

utilidad, la frecuencia y la rotacion que tienen. El 15% de los clientes adquieren
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balanceados, productos veterinarios y otros que se puede considerar las semillas de

plantas, o insumos agricolas.

Pregunta 5. ;Qué tipo de productos prefiere utilizar para su actividad?

Tabla 29. Tipo de producto agro veterinario
Frecuencia Porcentaje

Productos de marca 179 48%
Genéricos 59 16%
Los dos anteriores 136 36%
Total 374 100%

B Productos de marca B Genéricos M Los dos anteriores

Figura 46. Tipo de producto agro veterinario

Analisis

El 48% de los encuestados manifiestan que al momento de adquirir los productos para su
produccion prefieren utilizar productos de marca porque estos representan mayor garantia
para sus actividades agricolas y ganaderas, asi como también, los resultados que estos
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productos han generado la confianza en los clientes. Ademas, la publicidad que realizan
las empresas proveedoras permiten que los clientes conozcan los productos. El 36% de
las personas no tienen preferencia a un tipo de producto, consideran que son otros factores
lo que limitan su preferencia siendo uno de ellos el precio. Unicamente el 16% prefiere
los productos genéricos, principalmente por el menor costo y casi igual funcién que estos

tienen a comparacién de los productos de la competencia.

Pregunta 6. ¢ Le gusta utilizar nuevos productos?

Tabla 30. Preferencia por nuevos productos
Frecuencia Porcentaje

Frecuentemente 179 48%
Medianamente 130 35%
Poco 65 17%
Total 374 100%

H Frecuentemente B Medianamente HPoco

Figura 47. Preferencia por nuevos productos
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Analisis

Con respecto al uso de nuevos productos, el 48% de las personas sefiala que la adquisicion
es frecuente porque les gusta comparar resultados con el producto que manejan y si son
beneficiosos se mantienen con el nuevo producto. El 35% realiza su adquisicion de forma
mediana y el 17% no esta de acuerdo en usar productos nuevos ya que sus preferencias
estan bien marcadas y se les hace dificil adaptarse a nuevos productos por desconfianza
con los resultados.

Pregunta 7. ;Qué tipo de promociones le parecen méas adecuadas para su necesidad?

Tabla 31. Preferencia en tipo de promociones
Frecuencia Porcentaje

Descuento en compras 241 45%
Productos adicionales 183 34%
Plazos en pagos 114 21%
Total 538 100%

Descuento en compras
241

Productos adicionales

183

Plazos en pagos
114

o
(O]
o

100 150 200 250 300

Figura 48. Preferencia en tipo de promociones
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Analisis

El descuento en compras es una de las estrategias mas apropiadas considerada por las
personas encuestadas. Otra de las estrategias promocionales mas atractivas para el 34%
de los clientes es los productos adicionales ya que dichos adicionales pueden ayudar al
uso en las plantaciones, ahorrando un poco en ciertas aplicaciones. El 21% de las personas
encuestas considera que los plazos en pagos de acuerdo a los créditos obtenidos en el

almacén.

Pregunta 8. Dentro de la asistencia técnica, ¢Recibe indicaciones del establecimiento
donde realiza las compras sobre normas de seguridad, uso, manejo y eliminacion de
residuos de agroquimicos?

Tabla 32. Informacion sobre normas de seguridad y eliminacién de residuos

Frecuencia Porcentaje
Mucho 228 61%
Poco 128 34%
Nada 18 5%
Total 374 100%

B Mucho M Poco Nada

Figura 49. Informacion sobre normas de seguridad y eliminacion de residuos
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Analisis

De acuerdo a las personas encuestadas y especificamente a los productores que han
recibido asesoria técnica, el 61% manifiestan haber sido capacitados en temas de
seguridad, uso y manejo de agroquimicos, asi como la respectiva eliminacién de residuos
de dichos productos. Con los conocimientos basicos adquiridos, son utilizados por los
agricultores que con su responsabilidad propia realizan el proceso post implementacién
de las plantaciones. Sin embargo, el 34% declara que ha recibido poca informacion acerca
de la responsabilidad ambiental con los quimicos que se utiliza y por ultimo el 5% no ha

recibido formacién acerca de las normas de seguridad.

Pregunta 9. ;Conoce Ud. la existencia del Almacén Agricola El Portal?

Tabla 33. Conocimiento sobre existencia del almacén “El Portal”

Frecuencia Porcentaje

Mucho 359 96%
Poco 15 4%
Total 374 100%

HSi ENo

Figura 50. Conocimiento sobre existencia del almacén “El Portal”
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Analisis

El nivel de conocimiento del almacén “El Portal” en el Canton Bolivar es relativamente
alto, atribuyéndose el 96%. Esto implica que el posicionamiento de este negocio es bueno

por lo que, se puede realizar camparias de publicidad a través de redes sociales para poder
llegar a nuevos mercados.

Pregunta 10. ;Considera usted que la promocién y publicidad de ventas de un almaceén
son importantes?

Tabla 34. Importancia de la promocién y publicidad

Frecuencia Porcentaje

Si 350 94%
No 24 6%
Total 374 100%

W Si mNo

Figura 51. Importancia de la promocién y publicidad
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Analisis

El 94% manifiesta que, la promocion y publicidad del local es muy importante porque es
una manera de informar a los clientes sobre los productos, y ademas una estrategia para
generar mas clientes y por ende aumentar las utilidades para la empresa. El 6% restante
cree que no es lo mas importante porque existen otros factores para que el almacén se dé

a conocer y logre su fin.

Pregunta 11. ;Como le gustaria informarse sobre el almacén, promociones y descuentos?

Tabla 35. Preferencia de medios de comunicacién
Frecuencia Porcentaje

Anuncios de radio 116 13%
Anuncios de television 70 8%

Prensa local 80 9%

Afiches, hojas volantes, tripticos 155 17%
Recomendaciones de terceros 208 23%
Redes sociales 295 32%
Total 924 100%

Anuncios de radio
13%

Anuncios de television
8%

Prensa local
9%

Afiches, hojas volantes, tripticos
17%

Recomendaciones de terceros
23%

Redes sociales

32%
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

Figura 52. Preferencia de medios de comunicacion
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Analisis

La mayoria de clientes considera que las redes sociales son medio de informacion para
enterarse de promociones y publicidad, esto se debe al auge de la tecnologia y los medios
digitales que se usan hoy en dia. También no se puede descartar otras formas como
recomendaciones de terceros y los afiches, hojas volantes y tripticos. El almacén debera

tomar en cuenta estas opciones para promocionarse y adquirir mayor clientela.
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CAPITULO IV. EVALUACION DE RESULTADOS PREVIO A LA
IMPLEMENTACION DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA

4.1 ACTIVOS
4.1.1 Activos Fijos

Los activos fijos que se encuentran vigentes en la empresa “El Portal” son los siguientes:

DETALLE VALOR
MAQUINARIA'Y EQUIPO -
EQUIPO DE OFICINA 185.00
EQUIPO DE COMPUTACION 1,140.00
MUEBLES Y ENSERES 1,690.00
TOTAL ACTIVOS FIJOS 3,015.00
EQUIPOS DE OFICINA
PRECIO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Avrchivador 1 150.00 150.00
Calculadora 1 20.00 20.00
Grapadora 1 4.00 4.00
Perforadora 1 6.00 6.00
Dispensador de cinta adhesiva 1 5.00 5.00
TOTAL EQUIPO DE OFICINA 185.00
EQUIPO DE COMPUTO
PRECIO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL
CPU hp 1 500 500
Monitor 1 275 275
Impresora Epson LX 350 1 350 350
Teclado y mouse 1 15 15
TOTAL EQUIPO DE COMPUTO 1,140
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MUEBLES Y ENSERES

PRECIO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Perchas metalicas 6 80 480
Exhibidores 7 110 770
Palets 7 10 70
Ganchos metalicos 20 1 20
Sillas 3 50 150
Escritorio 1 200 200
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 1,690
4.2 COSTOS Y GASTOS
4.2.1 Gastos Administrativos
GASTOS ADMINISTRATIVOS
DETALLE 2019 2020 2021 2022 2023
Suministros de Oficina 346 360 375 390 406
Sueldos y Salarios 18,974 20,516 21,337 22,190 23,078
Servicios Béasicos 912 949 987 1,027 1,069
Depreciaciones 568 568 568 188 188
Gastos Constitucion 415
TOTAL 21,214 22,393 23,266 23,795 24,740
4.2.2 Gastos de Ventas
GASTOS DE VENTAS
DETALLE Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4
Redes Sociales 180 187 195 203 211
Hosting y dominio 150 156 162 169 176
Sueldos y Salarios 8,153 8,431 8,768 9,118 9,483
TOTAL 8,483 8,774 9,125 9,490 9,870
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4.3 PRESUPUESTO

4.3.1 Ingresos

% ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO5
DETALLE
CRECIMIENTO 2019 2020 2021 2022 2023
VENTAS 5% 314,167 329,875 346,369 363,688 381,872
TOTAL INGRESOS 314,167 329,875 346,369 363,688 381,872
100% 91% 91% 91% 91% 91%
4.3.2 Egresos
% ANO1 ANO?2 ANO3 ANO 4 ANOS5
DETALLE CRECIMIENTO 2019 2020 2021 2022 2023
COMPRAS 5% 284,790 299,029 313,980 329,679 346,163
TOTAL EGRESOS 284,790 299,029 313,980 329,679 346,163
Movimiento de inventarios
Movimientos de IVA por pagar
Afio 2020 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5
Saldo inicial 282.87 301.43 316.57 332.47
IVA ventas 37,700.06 39,585.06 41564.31 43,642.53 45,824.65
Iva compras 34,305.67 35,967.90 37,765.49 39,652.93 41,634.71
Total por pagar 3,394.39 3,900.03 4,100.25 4,306.17 452241
Pagos 3,111.52 3,598.60 3,783.68 3,973.70 4,173.25
Saldo Final 282.87 301.43 316.57 332.47 349.16
Movimientos de cuentas por pagar
Afio 2020
Saldo inicial - 53,160.71 55,818.75 58,609.68 61,540.17
Compras 284,789.52 | 299,029.00 [ 313,980.45| 329,679.47 | 346,163.44
Iva por cobrar 34,174.74 35,883.48 37,677.65 39,561.54 41,539.61
Total por pagar 318,964.26 | 388,073.19 | 407,476.85| 427,850.69 | 449,243.22
Pagos 265,803.55 | 332,254.44 | 348,867.16 | 366,310.52 | 384,626.05
Saldo Final 53,160.71 55,818.75 58,609.68 61,540.17 64,617.18
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4.4 ESTADOS FINANCIEROS

4.4.1 Estado de Situacion Proyectado

ESTADO DE SITUACION PROYECTADO

DETALLE CUENTA Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
ACTIVOS
CORRIENTES 50,882 118,118 138,241 163,967 188,784 220,146
Caja / Bancos 6,816 60,831 63,768 67,153 62,926 56,530
Inventario mercaderia 44,066 57,286 74,472 96,814 125,858 163,616
NO CORRIENTES
TOTAL PPE 3,015 2,448 1,880 1,313 1,125 938
MAQUINARIAY ) ) ) ) ) )
EQUIPO
EQUIPO DE OFICINA 185 185 185 185 185 185
EQUIPO DE
COMPUTACION 1,140 1,140 1,140 1,140 1,140 1,140
MUEBLES Y ENSERES 1,690 1,690 1,690 1,690 1,690 1,690
(-) DEPRECIACION
ACUMULADA (568) (1,135) (1,703) (1,890) (2,078)
TOTAL ACTIVOS 53,897 120,565 140,121 165,279 189,909 221,083
PASIVOS
PROVEEDORES 53,161 55,819 58,610 61,540 64,617
IVA por pagar 283 301 317 332 349
IESS por pagar 324 337 350 364 379

0 —
15% F_’art|C|paC|on i i 3351 4,465 5.828
Trabajadores por pagar

0,
25% Impuesto a la Renta i i 4,747 6.326 8.257
por pagar
TOTAL PASIVOS - 53,768 56,457 67,375 73,028 79,431
PATRIMONIO
Capital Social 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000
Utilidad del Ejercicio 12,900 16,866 14,241 18,977 24,771
Utilidad retenida - 12,900 29,766 44,007 62,984
TOTAL PATRIMONIO 45,000 57,900 74,766 89,007 107,984 132,755
TOTALPASIVO +
PATRIMONIO 45,000 111,668 131,223 156,382 181,012 212,186
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4.4.2 Estado de Resultados Integral

ESTADO DE RESULTADO INTEGRAL

DETALLE Ao 1 Afo 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5
VENTAS 314,167 329,875 346,369 363,688 381,872
Costos de Ventas 271,570 281,843 291,639 300,635 308,406
UTILIDAD BRUTA EN
VENTAS 42,598 48,032 54,731 63,052 73,466
GASTOS
OPERAC IO NALES 29,698 31,166 32,391 33,285 34,610
Gastos Administrativos 29,368 30,823 32,034 32,913 34,223
Suministros de Oficina 346 360 375 390 406
Sueldos y Salarios Admi 18,974 20,516 21,337 22,190 23,078
Sueldos y Salarios Ventas 8,153 8,431 8,768 9,118 9,483
Servicios Basicos 912 949 987 1,027 1,069

0 - - - - -
Depreciaciones 568 568 568 188 188
Gastos Constitucion 415 - - - -
Gastos de Ventas 330 343 357 372 387
Redes Sociales 180 187 195 203 211
Hosting y dominio 150 156 162 169 176
UTILIDAD
OPERACIONAL 12,900 16,866 22,339 29,767 38,856
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTO S 12,900 16,866 22,339 29,767 38,856
15% Partic. Trabajadores 3,351 4,465 5,828
UTILIDAD ANTES
IMPUESTO RENTA 12,900 16,866 18,988 25,302 33,028
25 % Impuesto a la Renta 4,747 6,326 8,257
UTILIDAD DEL
EJERCICIO 12,900 16,866 14,241 18,977 24,771
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4.4.3 Flujo de Efectivo

FLUJO DE CAJA
DETALLE Afio 0 Ario 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5
A. FLUJO DE INGRESOS
Saldo inicial 6,316 60,831 63,768 67,153 62,926
Caja- Cobros 351,867 369,461 387,934 407,330 427 697
CAJADISPONIBLE 358,683 430,292 451,702 474,483 490,623
B. FLUJO DE EGRESOS
Proveedores 35,169 265,804 332,254 348,867 366,311 384,626
less 3,564 4,031 4,192 4,359 4,534
Décimo tercero 1,500 1,976 2,055 2,137 2,223
Décimo cuarto 3,940 4,000 4,160 4,326 4,499
FR 1,500 1,976 2,055 2,137 2,223
Sueldos 16,299 16,951 17,629 18,334 19,068
Suministros de Oficina 388 403 420 437 454
Arriendos - - - - -
Servicios Basicos 912 949 987 1,027 1,069
Redes Sociales 202 210 218 227 236
Hosting y dominio 168 175 182 189 197
IVA pagado 3,112 3,599 3,784 3,974 4,173
INVERSIONES
Activos Fijos/ Propiedad planta y equipo (41,985)
Gastos de Constitucion 465
APORTE SOCIOS 45,000
TOTAL PAGOS 38,184 297,852 366,523 384,549 403,459 423,302
(A-B) FLUJO DE FONDOS
T (38,184) 60,831 63,768 67,153 71,024 67,321
APORTE SOCIOS 45,000
15% Participacion Trabajadores - - - 3,351 4,465
25% Impuesto a la Renta - - - 4,747 6,326
SALDO FINAL FLUJO DE CAJA 6,816 60,831 63,768 67,153 62,926 56,530
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4.5 METODOS DE EVALUACION QUE TOMAN EN CUENTA EL VALOR DEL
DINERO A TRAVES DEL TIEMPO

4.5.1 Valor Presente Neto (VPN o VAN)

VAN
FACTOR
- FLUJOS DE - VALOR
ARO ACTUALIZACION

EFECTIVO L+ ACTUAL
0 (45,000) 1.0000 (45,000)
1 13,468 0.8575 11548
2 17,434 0.7353 12,819
3 14,809 0.6305 9,337
4 19,164 0.5406 10,361
5 24,958 0.4636 11570

4.5.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

T

0 |s (45,000) 1.0000 $  (45,000.00)
1 [s 13468 0.7966| $  10,728.22
ME 17434 0.6346| $  11,062.81
E 14,809 0.5055| $  7485.85
4 |3 19,164 04027| $  7,717.08
5 | 24,958 0.3208] $  8,006.05
VAN $ 0.00
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4.5.3 Tasa de Descuento

CPPC/WACC 6.07%
Tasa Riesgo Pais 10.05%
Tasa Inflacion 0.50%
TMAR / Tasa de descuento 16.62%

4.5.4 Periodo de Recuperacion de Inversion

PERIODO DE RECUPERACION DE LA
INVERSION

FLUJOS DE FLUJOS

EFECTIVO | ACUMULADOS
(45,000.00) (45,000.00)
13467.51 (31,532.49)
17,433.51 (14,098.98)
14,808.82 709.84
19,164.26 19,874.10
24,958.42 44,832.51

A

O

glbhlw|d|Rr|lo] 2

Periodo de recuperacion de la inversion 3.0
PRI= a+(b-c)/d

DATOS

3
$ 45,000.00
$ 19,874.10
$ 24,958.42

afios meses dias
PRI = 4,01 1.20 12.00

PRI = 4afios 1 meses 12 dias
tiempo en el cual recupero mi capital invertido
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4.5.5 Relacion Beneficio Costo

RELACION COSTO BENEFICIO

~ BENEFICIOS COSTOS
ANO | BENEFICIOS ACTUALIZADOS COSTOS ACTUALIZADOS
0 38,184.00 38,184.00
1 358,683.20 307,565.77 297,852.04 255,403.91
2 430,291.71 316,385.74 366,523.39 269,498.05
3 451,701.90 284,795.29 384,548.88 242,455.73
4 474,483.28 256,524.45 403,459.08 218,125.96
5 490,622.97 227,448.30 423,302.09 196,238.96
SUMA 1,392,719.56 1,219,906.60

RELACIONB/C

1.14
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4.6 METODOS DE EVALUACION QUE NO TOMAN EN CUENTA EL VALOR
DEL DINERO A TRAVES DEL TIEMPO

4.7 PUNTO DE EQUILIBRIO

PUNTO DE EQUILIBRIO

COSTOS COSTOS COSTOS

DETALLE FI1JOS VARIABLES TOTALES

SALDO INICIAL -

COMPRAS -

SALDO DISPONIBLE -
COSTO DE VENTAS 271,569.59 271,569.59

SALDO FINAL -
Suministros de Oficina 346.10 346.10
Sueldos y Salarios Admi 18,973.80 18,973.80
Sueldos y Salarios Ventas 8,153.20 8,153.20
Servicios Basicos 912.00 912.00

Arriendos - -
Depreciaciones 567.50 567.50
Gastos Constitucion 414.94 414.94
Redes Sociales 180.00 180.00
Hosting y dominio 150.00 150.00
TOTAL $ 2936754 |% 271,899.59 | $ 301,267.13

Costos Fijos

Costos Variables
Ingresos Totales

Punto de Eqguilibrio =

1 —

PUNTO DE EQUILIBRIO GENERAL
) ~ 29,367.54
PE en dolares = o 27189959
314,167.14
B _ 29,367.54
PE en dolares = 013
PE en ddlares = 218,283.68 |dolares
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Se puede concluir que la empresa debe tener un ingreso de 218 283,68 para no tener

pérdidas ni ganancias.

4.8 INDICES FINANCIEROS

INDICADORES FORMULA | 2019 |2020{2021|2022|2023

LIQUIDEZ

Indice de Liquidez Activo Circulante |, 0| 545 | 243 | 259 | 277
Pasivo Circulante

RENTABILIDAD

Margen de Utilidad Bruta Utildad Bruta__ |1 jo0 | 1506 | 16% | 17% | 19%

Ventas

Utilidad Operacional
Ventas

Margen de Utilidad Operacional 4% 5% 6% 8% | 10%

Margen de Utilidad Neta DUl NG | 5% | 2% | 5% | 6%

Ventas

Rendimiento Sobre el Patrimonio (ROE) Utiidad Neta |+ o0, | 930 | 1606 | 18% | 19%

Patrimonio

Rendimiento Sobre Activos Totales (ROA) ?;'t'::fc?s;i 24% | 14% | 10% | 11% | 13%

GESTION
Costo de ventas

Rotacion de inventarios 2 4,74 3.78 | 3.01 | 239 | 1.88
Inventarios
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

e Almacén agricola ganadero “EL Portal” es una empresa de tipo familiar que
empiricamente manejan la parte administrativa, financiera y contable, por esta
razon, es necesario la implementacion de un plan estratégico para mejorar la
eficiencia de sus operaciones.

e Laempresa al no tener definido los procedimientos de cada area, recae en la mala
utilizacion de los recursos humanos y materiales, en consecuencia, las actividades
no son realizadas de la manera correcta, generando una pérdida de tiempo.

e Es fundamental que el almacén realice una vez al afio informes financieros que
permitan conocer la situacion en la que se encuentra la empresa, esto ayudara a la
gerencia a tomar decisiones en beneficio de la organizacion.

e La aplicacidon de politicas administrativas, financieras y contables permitiran
alcanzar un mejor desarrollo empresarial.

e Al realizar la encuesta, se pudo apreciar que la empresa es conocida y tiene un
potencial de crecimiento y para esto es necesario aplicar estrategias de ventas y
promocion que le permitirdn alcanzar el objetivo de convertirse en lider de
mercado en el Cantdn Bolivar.

e La planificacion dentro de la empresa permitira la distribucion de recursos
tangibles e intangibles necesarios para un buen funcionamiento de las actividades
y cumplimiento con los objetivos establecidos.

e Elseguimiento de un plan establecido permite tener una guia que dirige al correcto
accionar, evitando practicas y procesos incorrectos.

e El proyecto es viable porque tiene un VAN positivo de USD.10.635,00 y una Tasa
Interna de Retorno (TIR) de 25,53%. Dicha tasa determina una buena rentabilidad
del proyecto que genera riqueza y ayuda para la toma de decisiones gerenciales.

e Laempresa debe tener un ingreso anual de USD.218.283,68, es decir el punto de
equilibrio para no tener pérdidas ni ganancias.

e EIl Periodo de recuperacion de inversion (PRI) de USD.50.000,00 es de 4 afios,

tiempo adecuado para que luego la empresa tome decisiones para su crecimiento.
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5.2 Recomendaciones

e Esindispensable la implementacion inmediata del Plan Estratégico propuesto.

e Poner éenfasis en la capacitacion constante a los colaboradores en temas de cultivos
(manejo y prevencion de enfermedades de enfermedades en todo tipo de cultivo),
ademas aprendizajes sobre el servicio al cliente.

e Disefiar un plan de marketing para posicionar la empresa en el mercado de
agroquimicos, extendiendo la zona geogréafica.

e Fortalecer el proceso de adquisicién y rotacion de inventarios.

e Tomar en cuenta los indices financieros para la toma de decisiones de la empresa.
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5.3 Glosario de términos

Agricola: se refiere a todas aquellas actividades o aspectos que se relaciona al cultivo,
mantenimiento y cosecha de materias primas que son utilizadas como alimento u otros

fines para el humano.

Agronomica: conjunto de conocimientos sobre temas aplicados para el manejo de la

agricultura.

Ganaderia: actividades para la crianza de animales domésticos con fines de consumo y

economicos.
Empedrado: camino conformado por piedras.

Terrenos: extensiones de suelo fértil con el fin de produccion de productos primarios a

cargo de los humanos.

Canal de riego: conducto por el cual pasa el agua desde el caudal hasta el campo, huertas

o terrenos.

Sembrios: terrenos sembrados por algun tipo de planta.

Hortelanos: persona que se dedica a cultivar, cuidar y obtener frutos de los huertos.
Yunta: pareja de bueyes, unidos con un yugo para trabajar en el campo.

Buey: bovino para engorde y destinado para actividades de agricultura.

Yugo: pieza de madera unida a dos aros que se ajustan a la cabeza o cuello de los animales

para tirar una lanza que permite arar la tierra.

Guacho: término quechua que describe un monticulo de tierra para sembrar una planta.
Arar: formacion de cauces en la tierra para poder empezar a sembrar.

Sementera: cultivo sembrado en una extension de terreno.

Microempresa: entidad conformada por pocas personas, las cuales laborar con un fin

lucrativo dependiendo del giro de negocio.

Toxicidad: grado con el que una sustancia es toxica y presenta efectos perjudiciales a los

seres vivos.
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Herbicidas: liquido quimico utilizado para eliminar plantas no deseadas en los cultivos.
Fungicidas: sustancia que tiene efecto nocivo a hongos dafinos para las plantas.

Insecticidas: compuesto quimico que utiliza un agricultor para matar insectos que dafian

a una planta.

Pesticidas: agroquimico utilizado para eliminar bacterias, gérmenes e insectos alojados

en todo tipo de plantas.

Fertilizantes: abono o sustancia organiza o inorganica que contiene micro nutrientes para

el crecimiento de las plantas al momento de arrojar a la tierra.

Bioestimulantes: sustancia 0 mezcla de microorganismos para aplicar en cultivos para
estimular procesos biologicos, mejorando su absorcidn e incremento de nutrientes con

efecto ventajoso.

Abonos foliares: mezcla soluble de sustancias quimicas para aplicacion en el suelo como

fertilizante.
Cultivo: practica de sembrar cualquier tipo de semilla para su germinacion.
Toxicologia: estudio de las sustancias toxicas y sus efectos.

Sustrato: referente a la superficie en la que una planta tiene capacidad de adaptarse, este
puede incluir materiales bidticos o abioticos.

Biotico: medio que preserva la vida u organismo que la contienen.

Abiotico: medio que impide vida de un organismo.

Bombas de fumigar: maquina que se utiliza para rosear liquido a zonas agricolas.
Medicina veterinaria: medicamento para uso de animales.

Macroeconémico: rama de la economia que estudia los indicadores de mayor magnitud

que afectan a un entorno, analiza variables agregadas.
Hectarea: unidad de medida de una superficie determinada.
Stakeholders: partes interesadas en una organizacion y su operacion.

Avalado: garantia o respaldo de un documento o circunstancia en particular.
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Registro sanitario: instrumento obtenido de una entidad reguladora con el fin de

autorizar un producto.

Fitosanitario: sustancia que tiene como fin el prevenir, controlar, eliminar cualquier tipo

de plaga.

Tecnologias agricolas: herramientas destinadas para optimizar la produccion, eficiencia

de recursos y soporte a las actividades de los agricultores.

Ventaja competitiva: diferencia notoria que tienes ante la competencia, colocandose en

una posicién superior para poder competir.
Socioecondmico: asociacion de elementos sociales con los econdémicos.

Sinergia: elemento que trabaja en sintonia con otros dando como resultado efectos

conjuntos.
Retrospectiva: resultado de sucesos pasados.
Desglosar: dividir un todo en partes pequefias.

Inventario: almacenamiento de productos de una manera detalladas, ordenada y valorada

para una empresa.
Stock: conjunto de mercaderia que esta disponible para la venta al publico.

Adjudicacion: declarar que una cosa es perteneciente a alguien o algo.
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El almacén agricola ganadero “EL. PORTAL” dando cumplimiento con a las
normativas de ley y las normativas ambientales y segun el monitoreo realizado
acota las respectivas correcciones del plan de manejo realizado en el almacén.

Objetivo General.

v Cumplir con la legislacion vigente a nivel nacional
especificamente con el Texto Unificado de Legislacion Ambiental
Secundaria (TULAS), Libro VI. De la Calidad Ambiental.

RIAL

GANADERO

Obijetivos Especificos.

v Prevenir y minimizar los posibles impactos ambientales
generados por las actividades del almacén EL PORTAL ubicado
en la parroquia Bolivar canton Bolivar.

v Plantear medidas preventivas, de mitigacion, control y
correctivas para las acciones que impliquen un impacto no deseado
derivado de las actividades realizadas por el almacén.

AGRICOLA

CL P
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SENALETICA

Se colocaron las sefiales  de advertencia en un lugar visible de advertencia que alli se

venden productos solidos y liquidos varios inflamables.

Se colocaron sefiales de advertencia como es
el de ndmeros de emergencia, de la
existencia de un extinguidor, a junto estos se
colocé un botiquin en un lugar visible.

Se ubicaron letreros en el lugar donde se ubica el material reciclable.
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el

Rotulaciones a los recipientes donde se colocan
DESECHOS los desechos generados en el almacen. En el tacho
verde se colocaran desechos organicos no
reciclables y en tacho plomo papel.

En las bodegas del almacén se colocaron rétulos
de advertencia de solo personal autoriza y el de
ruta de evacuacion

BIENVENIDO, RESPIR
j E CON T
ESTE ESPACIO ESTA LipRE gét‘ft‘r‘a‘g%ﬁm
CIGARRILLO O DE TABACO,
SU SALUD

Se ubicaron letrero de prohibido fumar
tanto en las bodegas como dentro del
almacén.
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En cada una de las bodegas se coloco sefialética
de advertencia para el personal que labora.

135



El almacén “El Portal” cuenta con
cuatro bodegas donde se almacenan los
productos expendidos en local, donde se
encuentran distribuidos en:

Una bodega se almacena herbicidas e
insecticidas, en la bodega siguiente se
almacenan fungicidas, en otra bodega se
almacena todo los es abonos foliares.

En las bodegas los productos
almacenados se encuentran sobre pallets.

f
EREIgIDAS

Se ubicaron letreros de advertencia de
productos en cuarentena, estos productos se
encuentran alterados las caracteristicas
fisicas que no lo hacen aceptable para entrar
a bodega.

Se ubicaron letreros en el lugar donde se
alojara productos derramados.
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EXTINTOR

El almacén cuenta con 2 extintores uno
ubicado en el almacén y el otro en un sitio
cerca de las bodegas. Estos se encuentran
recargados, con los respectivos registros
etiquetados hasta julio del 2020.
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Objetivo General
v Controlar de forma sencilla y rapida procedimientos para tener una respuesta
répida, eficiente y segura ante cualquier tipo de emergencia o contingencia.
Objetivos Especificos.
v Prevenir, controlar y remediar eventos fortuitos que puede generar impactos
negativos sobre el ambiente y la salud.
v’ Establecer un sistema de respuesta efectivo y oportuno, para afrontar, controlar

y mitigar situaciones de emergencias dentro del almacén

PLAN DE CONTINGENCIAS EN CASO DE DERRAMES

El plan de contingencia del almacén “El Portal” se encuentran en las partes visibles para
que el trabajador sepa que hacer en este tipo de situacion.
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INDICACIONES EN CASO DE DERRAMES:
En caso de derrames de uno o varios pesticidas, se debe proceder de la siguiente

manera.:

v En caso de derrame de pesticidas liquidos: USAR ASERRIN, TIERRA,
ARENA O CAL PARA EVITAR ESCURRIMIENTO.

v' En caso de derrame de pesticidas en polvo: RECOGERLOS CON
ASERRIN, ARENA O TIERRA SECA.

v Depositar los materiales con los que se limpi6 en varias fundas plasticas bien
selladas para ser depositada en un sitio de cuarentena especifico que debe
estar colocado en una parte de la bodega, para posteriormente entregarlos al
gestor autorizado para que le dé un destino final adecuado.

v' Usar el equipo de proteccién personal necesario para manejar derrames.
(Guantes, mandil, mascarilla)

v" No fumar, comer o beber al recoger el derrame.

Mantener alejados a personas o animales el momento de la limpieza y evacuacion

del producto derramado.
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v Conocer el adecuado uso y manejo de los diferentes productos agroquimicos, para
tener un adecuado destino de os diferentes desechos solidos y peligrosos

producidos por el almacén.

Objetivos Especificos

v’ Establecer medidas necesarias para el manejo de agroquimicos derramados

implementando recursos y medidas necesarias para una correcta limpieza.

v"Implementar determinadas medidas del manejo de los desechos producidos por el
almacén “EL PORTAL”.

BODEGAS
Distribucion de los agroquimicos de la bodega.
La distribucidn de los productos quimico en las bodegas se ha realizado seglin contempla
en el plan de manejo ambiental, las bodegas cuentan ya con una distribucion organizada

y esta debidamente identificados, y se encuentra con un buena iluminacion y ventilacion.

i >
ERéquIDAS

-

MEDIDAS PREVENTIVAS
ALMACENAMIENTO

En las bodegas se cuentan con el equipo necesario para derrames, que consiste en material

absorbente (aserrin, arena o cal), envase con tapa, balde, embudo, palas, escobas y fundas
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plasticas de alta densidad.

BODEGA

DESECHOS RECICLABLES

El almacén cuenta con un lugar especifico para almacenar todos los desechos sélidos

reciclables que se generan en el almacén.

LUGARES ADECUDOS PARA LOS DESECHOS GENERADOS EN EL
ALMACEN
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DESECHOS
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ENCUESTA DIRIGIDA A LA DEMANDA DEL CANTON BOLIVAR

Objetivo: Conocer los gustos y preferencias del consumidor en la compra de productos
agricolas.

Edad:
Género: Hombre | | Mujer [ |

1. ¢ Compra productos agroquimicos?

Si [ ] No [ |

2. ¢ Con qué frecuencia compra estos productos?

Una vez al mes

Dos veces al mes

Tres veces al mes

Cuatro veces al mes

Mas de cuatro veces al mes

N EN.

3. ¢Cuales son sus consideraciones al momento de acudir a un local de venta de
agroquimicos?

Atencion y asesoria al cliente [ ]
Cercania [ ]
Créditos []
Amistad [ ]
Recomendaciones [ ]

1. ¢Qué tipo de productos adquiere con mayor frecuencia?

Fungicidas

Insecticidas

Herbicidas

Fertilizantes

Productos veterinarios
Balanceados y alimentos (animal)

I

2. ¢Qué tipo de productos prefiere utilizar para su actividad?

Productos de marca [ ]
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Genéricos ]
Los dos anteriores [ ]

3. ¢Le gusta utilizar nuevos productos?

Frecuentemente []
Medianamente []
Poco []

4. ¢Queé tipo de promociones le parecen mas adecuadas para su necesidad?

Descuento en compras []
Productos adicionales [ ]
Plazos en pagos L]

5. Dentro de la asistencia técnica, ¢Recibe indicaciones del establecimiento
donde realiza las compras sobre normas de seguridad, uso, manejo y
eliminacion de residuos de agroquimicos?

Mucho [ ]
Poco []
Nada [ ]

6. ¢Conoce Ud. la existencia del Almacén Agricola El Portal?

Si [ | No | |

Almacén agricola “El Portal” es una empresa que se dedica a la comercializacion de insumos agricolas, asesoria técnica
y servicios especializados encaminados a solucionar en forma integral la produccion agricola en el cantén de Bolivar
provincia del Carchi.

7. ¢Considera usted que la promociony publicidad de ventas de un almacén son

importantes?

Si [ ] No [ |

8. ¢Cbmo le gustaria informarse sobre el almacén, promociones y descuentos?

Anuncios de radio

Anuncios de television

Prensa local

Afiches, hojas volantes, tripticos
Recomendaciones de terceros
Redes sociales

]

I
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GRACIAS POR SU COLABORACION
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