PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR

ESCUELA DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

TRABAJO DE INTEGRACION CURRICULAR PREVIO A LA OBTENCION
DEL TiTULO DE LICENCIADO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

TEMA

PROPUESTA DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA LA BODEGA DE GRANOS
“TANY’” EN PIMAMPIRO - IMBABURA - ECUADOR

AUTOR:
SEVILLA BURBANO DIEGO MOISES

TUTOR:
MGS. JORGE ENRIQUEZ

IBARRA - ECUADOR
Abril, 2026



Ibarra, 9 de julio de 2026

CERTIFICACION TUTOR

En mi calidad de Tutor del Trabajo de integracidon curricular titulado:

PROPUESTA DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA LA BODEGA DE GRANOS “TANY”’
EN PIMAMPIRO - IMBABURA - ECUADOR, presentado por el estudiante Sevilla Burbano
Diego Moisés con cédula de ciudadania N° 1003809678, para obtener el Titulo de licenciado en

administracion de empresas.

Certifico que el trabajo cumple con todos los parametros establecidos, mediante el cual el
estudiante demuestra el desarrollo de competencias en el campo de conocimiento de su profesion
con un nivel de argumentacion coherente, para ser sometido a la evaluacion por parte de los

lectores.

Adicionalmente, se adjunta el certificado de porcentaje de originalidad de TURNITIN.

PROPUESTA PLAN ESTRAT FGIACO - SEVILLA DIEGO.pdf

N 06 DDA

D% 3% O= O

NOCE DE sBLITUD RUENTES DE INTERNES PUBLICACONES TRASANOS DEL=STUD

SNCCNTIGR COBVTLE N UGS CON TOOWG LG FURAGS (voAo 56 M0 Msos LA TLENTE S5 SOO0NALG

Jorge Firmado

Enri digitalmente por
n.r-lquez Jorge Enriquez

(f): Grijalva Grijalva

Mgs. Jorge Filiberto Enriquez Grijalva

TUTOR DE TRABAJO

C.C.: 1001839479




PAGINA DE APROBACION DEL TRIBUNAL

El tribunal examinador, aprueba el presente trabajo en nombre de la Pontificia
Universidad Catolica del Ecuador Ibarra:

Jorge Firmado

- digitalmente
Enriquez porJorge
.. Enriquez
Gr”alva Grijalva

(6 )

Docente tutor
Mgs. Jorge Filiberto Enriquez Grijalva

C.C.: 1001839479

MARCELA Firmado digitalmente
FERNANDA por MARCELA
CORONEL FERNANDA CORONEL

PINDUISACA ~ PINDUISACA

Lector 1
Mgs. Marcela Coronel

C.C.: 1003002738

Firmado

Roberto digitalmente
Tadeo Por Roberto

Tadeo

Lector 2
Mgs. Roberto Tadeo

C.C.: 1001709045



ACTA DE CESION DE DERECHOS

Yo, Sevilla Burbano Diego Moisés, declaro conocer y aceptar la disposicion del Art.
165 del Caodigo Orgéanico de Economia Social de los Conocimientos, Creatividad e
Innovacion, que manifiesta textualmente: "Se reconoce facultad de los autores y demas
titulares de derechos de disponer de sus derechos o autorizar las utilizaciones de sus
obras o prestaciones a titulo gratuito y oneroso, segun las condiciones que determinen.
Esta facultad podra ejercerse mediante licencias libres, abiertas y otros modelos

alternativos de licenciamiento o la renuncia".

Ibarra, 06 de Julio del 2026

Dieg O Digitally signed

by Diego Sevilla
Date: 2026.08.06

SEVi I Ia 12:46:05 -05'00"
D)o

Sevilla Burbano Diego Moisés

C.C.: 1003809678



AUTORIA

Yo, Sevilla Burbano Diego Moises, portador de la cédula de ciudadania N°
1003809678, declaro que el presente trabajo de investigacion es de total responsabilidad
del autor, y eximo expresamente a la Pontificia Universidad Catolica del Ecuador Ibarra

de posibles reclamos o acciones legales.

. Digitally signed
D I eg O by Diego Sevilla
. Date: 2026.08.06
" Sevilla 12:46:39 -05'00"

Sevilla Burbano Diego Moises

C.C.: 1003809678



DEDICATORIA

Dedico este proyecto de titulacion a mis padres, quienes han sido el pilar fundamental
en mi vida y el apoyo incondicional para alcanzar esta meta. Gracias por su esfuerzo,
consejos y confianza, que me motivaron a seguir adelante y culminar esta importante

etapa profesional. Con mucho carifio y gratitud, este logro también es para ellos.

Vi



AGRADECIMIENTO

Agradezco a la Universidad Catoélica de Ibarra por brindarme la oportunidad de
formarme profesionalmente y adquirir los conocimientos necesarios para culminar esta

etapa académica.

De igual manera, expreso mi sincero agradecimiento a mis profesores, quienes
compartieron sus conocimientos, experiencia y apoyo durante mi formacion

universitaria, contribuyendo al desarrollo de este proyecto de titulacion.

También agradezco a todas las personas que de una u otra manera me apoyaron para

alcanzar esta meta.

vii



indice

PORTADA .ttt R R R R R R bR R e R R Rt Rt |
CERTIFICACION TUTOR ..ottt s 1
PAGINA DE APROBACION DEL TRIBUNAL .....ooooviviiiieieieee s i
ACTA DE CESION DE DERECHOS ..ottt v
AUTORIA ..ot bbb \%
DEDICATORIA .ottt E bbbt r et b bt n et b bt nr s VI
AGRADECIMIENTO ..ottt bbb bbbt VIl
INDICE ..ottt VIl
INDICE DE TABLAS ..ottt s sttt n st ss et ass st a st es e s nanens X1l
INDICE DE FIGURAS ...ttt eee e ese s esee sttt sttt s s s s snansensnens X1
INTRODUGCCION ..ottt 1
OBUIETIVOS ...ttt bbb bbb bbbt bbbt bbb bbb bbbt b e anas 2
L@ o= (Vo N 1= 11T - | S P SSS T 2
ODjJELIVO BSPECTTICO. ...ttt bbbttt b et nb et 2

1. REVISION DE LA LITERATURA .....oooiiietieteeeeee e tes st ses s s aenasse s s saann e 4
1.0 ANTECEDENTES ....teututteteseateseeseesesesteseseseesesessesessaseseseasesessaaeseseasesensaseseseasaseseaseseseasasesessesesessssenessasens 4
1.2 MARCO TEORICO .....ciuiiiiiiite sttt sttt st h b bbb bbb b b e bbb n e s 6
1.2.1 Teoria de 1a adMiNISITACION............civiiieiiiieiese ettt sttt sr e besae e stesre e 6
1.2.2 Teoria de la ventaja COMPELITIVAL..........eiviiieieieieese ettt s te et e steseeneas 8

1.3 DEFINICIONES O CONCEPTOS ....ctuteuteterestestesieaseessesseasesteasesseassessesne s sbessesseaseesesnennesbeaneeseesnennesnennes 10
1.3.1 AdMINIStracion ESIrALEGICA ... ...ceiveririerieieite ettt ettt ettt be e 10
1.3.2 Plan estratégico como herramienta de desarrollo empresarial ...........ccccooevviinieniiiieneinennnn, 11
IR I 1V ST (oL I VAN 3 o] o OSSOSO 11
1.3.4 Analisis FODA aplicado a la bodega “tany” ..............cccoouviiiiiiiieiiiiiiinsse s 11

viii



1.3.5 Estrategias y objetivos estratégicos en la bodega “tany” ...........cccocuveioniiiiiiiiiciieneneen 12

1.3.6 Ventaja competitiva en el sector de almacenamiento de granos ..........cccceveeeneninieenenesienee 12

1.3.7 Cadena 08 VAIOF .......ccoiiiiiieiie bbb 13

1.3.8 DiagnOstiCo OrganizaCional...........c.cceieieiiiiieceeeesie ettt na e e srenns 14
1.3.9 Importancia del sector agricola en PIMampiro.........c.ccccocvveiieiesiesiieiesese s se e 15

2. METODOLOGIA ..ottt sttt 16
2.1. TIPO DE INVESTIGACION .....ooviitiitiitisiiiiieiiet ettt r et nn s 16
2.2 ENFOQUE ....ccitiie ettt ettt e e ettt e e e ettt e e et e e e e bt e e e e eabe e e e aabteeeaabbeeeeaabaeeeesbaeeeabbseeeaabeeesaabbeeeansaneeesnres 16
2.3 VARIABLES ...ttt ittt ettt r skttt bbb s e st E e bR R Rt Rt e e r R R R Rt Rt nn e ns 16
2.4 INDICADORES........utitiitiittiti ettt bbbttt bbb bbb e bbb e b e b e e b e bbb e b e e 17
2.5 POBLACION ...ttt bbb bbb e s 17
2.6 MUESTRA ...t bbb bbb e 18
2.7 TIPO DE MUESTREO ....ttttuteutetete st sresie it eseesse st ab et shestease e e as e e b sb e eb e se e e e s e b nn e b bt b e s e e e nnenes 19
2.8 TECNICAS. ... ettt ettt etttk et bt bbb st E Rt e bR b bt e e e bt bt nn Rt b e bt e e e nen s 19
2.10 PROCEDIMIENTOS DE APLICACION ....utiuiiiiiiesiestesresiessesseesse e ss bbb sn e snesne s sse e nnennes 20

3. RESULTADOS ...ttt b bttt b e s bt e b e bt a bt e b b e e bt e bt e bt e s besseenbeesbeenneenneenne 22
3.1. ENCUESTA CLIENTES FRECUENTES .....utiuiiiiiiiie ittt st s 22
3.2. ENCUESTA CLIENTES POTENCIALES .....ccuttutiteteittstestestes e ss bttt sn e nnesn et ase e nnenes 34
3.3. ANALISIS ENTREVISTA A PROPIETARIO .....ctititiitiitesie sttt ss sttt sn e nnesne e nnenes 39
A ANALISIS FODA ...ttt e bbbt nr bbbt ns 42

4, PROPUESTA DEL PLAN ESTRATEGICO ...ttt 46
4.1 PRESENTACION DE NEGOCIO ....couviiiiiiiitisiisiieiie et sr sttt st sn e 46
4.2 MATRIZ FODA CRUZADO ...ttt sttt sn bbb 47
4.3 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO ....c.ttttetietiesrestesteasesteeseeseess et sre bbb s bbb e e nnenne e 49
00 I /TS T oSSR 49
BV T o] PSSP 49
4.3.3. Valores INSITUCIONAIES..........couiiiii ittt bbbt sne 49

4.4, OBJIETIVOS ESTRATEGICOS ......oetiriitiiristieiieiiete et sr st sttt e bbbt sn bbb e 49
4.5 MAPA ESTRATEGICO ...ttt sttt sb e sr ettt b e sh e sh bbb sn bbbt s 50



4.6 DESARROLLO DEL OBJETIVO ESTRATEGICO L. uvviiiiiiiiiiiiiiiiie ettt ettt svbban e saaareae s 50

4.6.1 ODJELIVO ESIFAEYICO ... c.vveviiteeirieteie ettt e bttt bbb e b e e 50
4.6.2 ESTIATEOIA. ... eveeeeeetieeteet ettt bbbt b bbbttt 50
I o = LIy £ - 1T ot SR PS 51
4.6.4 PIAN TACTICO ... .viieeieeiie ettt 51
4.6.5 PlaN 08 BCCION .....ovvviiiiicicter ettt 51
4.7 DESARROLLO DEL OBJETIVO ESTRATEGICO 2......oiiiiiriiiiiiieiieieie sttt 52
4.7.1 ODJELIVO ESTFAEYICO ... e vveveiiteiiieteie ettt ettt ettt sttt e b e e 52
A.7.2 ESELATEOIA. ....eiveeeteeteieteet ettt b bbb bbbt b bt b bbbt b 52
4.7.3 Plan BSrAtBOICO .. .eueiuiieeieiieiteste st ste ettt ettt st e te e e e a et et e s aesbesteese e s e et e bestesteeneeneeeenrentenreas 52
A7 4 PLAN TACHICO ...ttt bbbkttt 52
4.7.5 PLAN U8 BCCION ...viiteiiieieeieete ettt bbbt bbbttt r bbbt 53
4.8 DESARROLLO DEL OBJETIVO ESTRATEGICO 3......viiiiiriiiiiiieieieie ettt 53
4.8.1 ODJELIVO ESIIALEICO ... ecvieeiiitiiteiiet ittt bbbttt e s 53
4.8.2 ESLIALEGIA. ... eveeeteiteeeteet ettt bbb bbbttt b s 53
I o T £ - LT (oL OSSR 54
4,84 PLAN TACHICO ... ceieeiieeii etttk 54
4.8.5 Plan A8 BCCION ...ttt bbbt bbbt 54
4.9 DESARROLLO DEL OBJETIVO ESTRATEGICO 4......ooviiviiiiciieieee ettt 55
4.9.1 ODJELIVO ESIIALEJICO ... cvieeiiitiieeieetirieeet ettt nb ettt n s 55
e I L (- 1 =T | - VPSSR PSSR 55
4,9.3 Plan BSTrAtBOICO .. .ecviiuieieereieiteeteste ettt et et e s teete e s e e b e s besbe et e s beessess et e besbeateeneereeeenrenrenren 55
4.9.4 PLAN TACHICO ...tttk etttk 55
4.9.5 Plan 08 BCCION ...ttt bbbt 56
4.10 CUADRO DE IMANDO INTEGRAL ....c.tttittaiietiateie sttt s et sre bbbt nn bbb nnenne e 56
4.11 CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION .....cvtetiiatitestesresie st ss et sre bbbt sn bbb nn e 57
4.12 PRESUPUESTO ESTIMADO ....ccuviititiitiirisitetieiie et sre st bttt e sr bbbt aesn e sb bbb e 57
4. 13 EVALUACION Y SEGUIMIENTO ....c.0iitiitiiiiiiieiieiiie sttt sttt sr st sn bbb e e 58
5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.........coiiiiiieiie ettt 59
L o N [ 1N TR 61



ANEXOS ..o 63

ANEXO 1. ANTEPROYECTO .utvtettteitteeiteaesteeastesasseeassesasssassssassssansesassssassssssssssssessssssssesssssansessssssansessnses 63
ANEXO 2. DE INSTRUMENTO DE ENCUESTA A CLIENTES FRECUENTES ... .ceiititisiieetreesieessireessnessineessnesnens 71
ANEXO 3. INSTRUMENTO DE ENCUESTA CLIENTES POTENCIALES ......ccvtitiiieetieeeiesiesteseeseessesseeneeseesseseenes 74
ANEXO 4. INSTRUMENTO DE ENTREVISTA A PROPIETARIO ...cvvevviieiesiestesieaseeseeseesaeseesseseessessesssesssssessenns 76
ANEXO 5. INSTRUMENTO DE FICHA DE OBSERVACION INFRAESTRUCTURA ....cvveieieriiriesiesteseeneeseeseeseens 77
ANEXO 5 FICHA DE OBSERVACION ATENCION AL CLIENTE ....ecititiitieeiieesieeesireesieesstsessseesssesssnesssessnsnessens 79
ANEXO 6. ENTREVISTA REALIZADA AL PROPIETARIO .....viiiiiiiitieiitiesiteessieeesisessteesstseassesassessseessssesnseesssns 81
ANEXO 6. EVIDENCIA FOTOGRAFICA ....oviitiiiiiee ettt siteestteestaeestteastaeestsaestaeastsaanseestseaseeasteeaseeanteeanseesnsns 83

Xi



indice de tablas

Tabla 1 GENnero de 10S eNCUESTAAODS. ..........ciiirieiicrie e s 22
Tabla 2 Ocupacion de [0S ENCUESTAOS ..........ecviiiieieieiee e 23
Tabla 3 Compra en la bodega Tany durante los Ultimos tres meses.........c.cccevevveveeenen. 24
Tabla 4 Frecuencia d& COMPIA.......cccueiieiieiieieese e e e e e e e nee e ns 25
Tabla 5 Producto adquirido con mayor freCUBNCIA.........c.ecereririiieieiee e 26
Tabla 6 Destino principal de los productos adquiridos ............cccceveieieienencneneneen 27
Tabla 7 Principal motivo para elegir 1a bodega..........cccceevevieiiiie i 28
Tabla 8 Calidad de 10S ProdUCTOS..........cciuiiieiieie e 29
Tabla 9 AtenCiON FECIDIAA. .........ccveieieriice e 30
Tabla 10 Comparacion de precios frente a otras bodegas ..........ccoceevrererncicienieeniene 31
Tabla 11 Aspectos que deberia mejorar la bodega...........cocevveveiie e, 32
Tabla 12 Intencion de FECOMPIA ......c.ciieiiieieiieee et sre e e e 33
Tabla 13 Conocimiento de la bodega de granos Tany..........ccccocvvvieiiiiencnenc s 34
Tabla 14 Lugar habitual de compra de granos...........ccccevererenenisinieiee e 35
Tabla 15 Aspecto mas importante al elegir una bodega...........ccccccevvevveveiiiesi e, 36
Tabla 16 Disposicion para comprar en la bodega Tany ........cccccevevvevieieiieesecse e 37
Tabla 17 Producto adquirido con mayor frECUBNCIA..........ccereririeieieiee e 38
Tabla 18 Mejoras para 1a DOJEga........cccvervviiiiieiie s 39
Tabla 19 ENFEVISTA......civiiiieicieieiee et 39
Tabla 20 Matriz FODA CrUZAUO ........overierieiieiiieieeieeie et 47
Tabla 21 Plan estratégico ODJELIVO L.......c.coviiiiiiiiiiiece s 51
Tabla 22 Plan estratégico ODJELIVO 2.........cviiiiiiiiiiece s 53
Tabla 23 Plan estratégico ObJEtiVO 3........c.ocviiiiiiieceece e 54
Tabla 24 Plan estratégico ObJEtIVO 4........c.ccveiiieieiie e 56
Tabla 25 Balanced SCOIECArd ..........ccoiveiiiieiiee et 56
Tabla 26 Cronograma de implementacion.............ccooerereneninenieeee e 57
Tabla 27 PreSUPUEBSTO.....c.viiiiieiiie ittt ettt te e sraeanbeesnees 57
Tabla 28 EValUACION .........cooiiiiieiee ettt 58

Xii



indice de figuras

Lo g W A =T 1T o PSSR SRS PSRRI 22
FIQUIa 2 OCUPACION ....viiiieiieiieie ettt ettt ettt 23
Figura 3 Compras de 10S tres UItIMOS MESES ........ecvveiieieerieiie e 24
Figura 4 Frecuencia de COMPIA .......ccooveiverieiieieesieeee e ste e steesae e e ste e e e seeenee s 25
Figura 5 Producto adquirido con mayor freCUBNCIA ........ccevvereriierieiieneeesie e 26
Figura 6 Destino principal de los productos adquiridos.............ccocevieierenencienenennns 27
Figura 7 Principal motivo para elegir labodega .........c.ccccoevviiiiciiiciiecce e 28
Figura 8 Calidad de 10S ProdUCLOS ..........c.coveieiieieeie e 29
Figura 9 AtenCion reCibDITa .........ccoeiiiriiii e 30
Figura 10 Comparacion de precios frente a otras bodegas. .........ccocoorerereieienieienennnn. 31
Figura 11 Aspectos que deberia mejorar 1a bodega...........cccoovevveviiieieene e, 32
Figura 12 INtenCiON de rECOMPIaA......cuiiieiieeieiie e eite et sre et te e sre e 33
Figura 13 Conocimiento de la bodega de granos Tany ........cccccoevrerieieieneneseseneniens 34
Figura 14 Lugar habitual de compra de granos...........ccceeererininenieieenenese s 35
Figura 15 Aspecto méas importante al elegir una bodega ...........cccccvevveveeiiiceieececen, 36
Figura 16 Disposicion para comprar en la bodega Tany ........c.ccccevvevieieenesieseeseennn 37
Figura 17 Producto adquirido con mayor freCUBNCIA ...........ccoerirerieieieesc e 38
FIQUIA 18 FODA ... ..ot bbbttt 42
Figura 19 ReferenCia IMapS ........c.coveiiiiiiiieie ettt e 46
Figura 20 Mapa eStratEgiCo .......c.civeeiiiieiieie ettt 50

Xiii



INTRODUCCION

En el canton Pimampiro, la bodega de granos “Tany” desempefia un papel importante al
proveer productos agricolas basicos que forman parte de la canasta alimentaria local. Sin
embargo, debido al desconocimiento de la propietaria sobre administracién de empresas
y manejo estratégico de su negocio se limitan sus oportunidades de crecimiento y
posicionamiento local. En la actualidad, su operatividad depende en gran medida de la
cercania con los clientes y de la recomendacion directa, lo que reduce su capacidad de
expansion y la limita frente a la competencia, situacion que constituye un desafio comdn
en el sector microempresarial ecuatoriano. De hecho, las microempresas representan mas
del 90 % del tejido productivo nacional, aunque su contribucion al empleo formal es
limitada, con apenas alrededor del 18 %, y su participacion en las ventas resulta
desfavorable frente a empresas de mayor escala (Activo, s. f., seccidon Microempresas en

Ecuador).

De acuerdo con Porter (2008), la competitividad de un negocio depende de su capacidad
para diferenciarse y generar valor frente a sus rivales, lo cual resulta dificil de lograr sin
una planificacion estratégica adecuada. En este marco, la ausencia de lineamientos claros
obstaculiza la definicion de objetivos de largo plazo, la optimizacion del uso de los
recursos y el aprovechamiento de oportunidades, limitando tanto la rentabilidad de la
bodega como su impacto econémico en el territorio. Cabe sefialar, ademas, que el canton
Pimampiro registré una poblacion aproximada de 13 366 habitantes, segiin el Censo de
Poblacién y Vivienda de 2022 (INEC, 2023), lo que configura un entorno local reducido

donde cada emprendimiento desempefia un rol significativo en el bienestar comunitario.

En este sentido, disefiar un plan estratégico orientado al fortalecimiento de la
competitividad se convierte en una necesidad prioritaria para que la bodega “Tany” logre
posicionarse, consolidarse y contribuir de manera tangible al desarrollo economico del

canton Pimampiro.

El desarrollo de un plan estratégico para la bodega de granos “Tany” en Pimampiro es
fundamental, ya que brinda una respuesta concreta a las necesidades de un negocio que
actualmente carece de lineamientos claros de gestion y enfrenta dificultades para
diferenciarse dentro de un mercado altamente competitivo. Para la propietaria, este

trabajo significara contar con una herramienta de planificacion que le permita organizar



sus procesos, aprovechar de mejor manera sus recursos, incrementar su rentabilidad y
asegurar la sostenibilidad del negocio en el tiempo. Para la comunidad y los clientes, el
beneficio radica en acceder a productos agricolas de calidad con un mejor servicio,
fortaleciendo el consumo local, generando confianza y aportando al dinamismo

econémico de Pimampiro.

Desde mi formacion como futuro profesional en Administracion de Empresas, este
proyecto me permitira aplicar los conocimientos adquiridos en areas como finanzas,
gestion estratégica y analisis organizacional, fortaleciendo mis competencias y
brindandome experiencia practica en el disefio de soluciones empresariales adaptadas a
la realidad local. La originalidad del trabajo radica en que se enfoca en una bodega de
granos de caracter rural, un sector poco explorado en investigaciones académicas, y la
relevancia se justifica porque ofrece un modelo aplicable a otros emprendimientos
similares, contribuyendo no solo al fortalecimiento de un negocio en particular, sino
también al impulso de la economia local y al desarrollo de las microempresas agricolas

en el pais.
Objetivos
Obijetivo general

Disefiar un plan estratégico para la bodega de granos “Tany” en Pimampiro que oriente
su gestion administrativa y comercial, impulse su competitividad en el mercado local,
promueva un uso mas eficiente de los recursos disponibles y contribuya a su
consolidacién como un negocio sostenible, generando beneficios tanto para la propietaria

como para la comunidad mediante el fortalecimiento de la economia local.
Obijetivo especifico

1. Analizar la situacion interna y externa de la bodega mediante un diagndstico
estratégico que permita identificar fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas.

2. Realizar un andlisis técnico para determinar la capacidad operativa y los recursos
necesarios para mejorar la gestion del negocio.

3. Proponer estrategias que contribuyan a optimizar los procesos, fortalecer la

competitividad y consolidar el posicionamiento de la bodega en el mercado local.



4. Realizar un presupuesto de las estrategias propuestas para la bodega de granos

“Tany” que llevaria aplicarlas.



1. REVISION DE LA LITERATURA
1.1 Antecedentes

La administracion basada en planificacion y estrategias responde a la necesidad de que la
empresa se vaya adaptando y fortaleciendo con el tiempo y los cambios, de tal manera
que pueda alcanzar sus metas y objetivos. Permite ademas identificar de manera oportuna
riesgos y debilidades que sean atendidos y resueltos para mantener a flote a la empresa,
encaminada a su crecimiento. En ese sentido cabe considerar algunos puntos importantes

de investigacion que le anteceden a la presente y su aporte a la misma.

Baque et al., (2022), en su articulo “Estructura metodoldgica de plan estratégico para
mejorar las ventas en las MIPYMES del canton Quevedo”, maneja un enfoque
metodol6gico mixto partiendo del andlisis contextual del objeto de investigacion y
complementando su desarrollo con los datos e indicadores numeéricos y estadisticos que

validas la propuesta, teniendo como como resultado:

La estructura metodoldgica de planificacion estratégica propuesta se compone de
tres pasos primordiales que son: direccionamiento estratégico, formulacién de
estrategias y evaluacion de las estrategias, esta estructura es flexible y
comprensible que al elaborarla y aplicarla mejoraré las ventas en las MiPymes del
canton Quevedo (p. 34).

Tal como se aprecia y a breves rasgos se cuenta con un indicio y claro ejemplo de la
funcionalidad y estructura de un plan estratégico. Aplicado que sea a la empresa objeto
del presente, se partird de un diagnostico, con el que las estrategias seran coherentes a las
necesidades y proyeccién a la consecucion de metas y objetivos. Es asi el aporte de la

citada investigacion significativo y referencial.

Por su parte, Loza (2022) en su trabajo de grado “Propuesta de un plan estratégico para
la empresa comercial y bienes raices Loza y Loza”, con el enfoque metodoldgico basado
en el analisis administrativo y financiero a través de las distintas herramientas e

indicadores de diagndstico y valoracion del modelo empresarial, concluye:

Las estrategias formuladas para el cumplimiento de las operaciones de la empresa

CBRL&L, permitian ser mas competitivos en el mercado, estrategias a ser



cumplidas en un plazo de dos afios. La propuesta del plan estratégico se respalda

en fundamentos teoricos y a la realidad que vive la organizacion (p.121).

Con el aporte y resultados aqui analizados se tiene el indico fundamental de la
competitividad a ser considerado para establecer y aplicar las estrategias méas idoneas al
mercado. Otro factor y referencia importante de la mencionada investigacion es el periodo
de tiempo, ya que el analisis y la proyeccion ha de adecuarse al periodo de tiempo en el
que se esperan y se pueden evidenciar resultados, de acuerdo con la realidad de la

empresa.

En la misma linea, Coronel y Guerra (2023), en su articulo “DISENO DE UN PLAN
ESTRATEGICO PARA EL DESARROLLO Y SOSTENIBILIDAD DE LA EMPRESA
DE SERVICIOS ELECTRICOS CONSULTOMAX S.A. EN LA CIUDAD DE
GUAYAQUIL” respecto al proceso metodoldgico se tiene:

Como metodologia de trabajo se definieron los propositos, la mision, vision y
valores de CONSULTOMAX S.A. para tener una estructura organizacional clara
y concisa que perdure en el tiempo, adicionalmente, se elabor6 una matriz de
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas a partir de un analisis
exhaustivo de los diferentes parametros internos y externos gque afectan la empresa
y un andlisis de la matriz FODA se puntualizé los objetivos y estrategias para
aprovechar nuevas oportunidades que se le presenten a la empresa con el fin de

perdurar mas tiempo en el mercado (p.67).

Es claro y completo el proceso metodolégico planteado para definir un plan estratégico.
Indicando las herramientas adecuadas a la definicion de objetivos y metas asentados en
la realidad y necesidades de la empresa. Considerando los conceptos y atributos de
sostenibilidad y desarrollo que marcan la mencionada investigacion se destacan y se
tendran en cuenta para la presente, ya que son indicadores positivos para el crecimiento

empresarial, pero, sobre todo, direccionan la finalidad y sentido de la propuesta,

Teniendo en cuenta la revision realizada a los antecedentes y trabajos que referencia fin
uno o varios de los elementos e indicadores de la presente investigacion, se define la
validez e importancia de la problematica definida, la literatura y referencias necesarias

para fundamentacion tedrica y la novedad del enfoque original que llevara el presente de



la mano de un modelo de negocio local con proyeccion al desarrollo consiente y

estratégico.

1.2 Marco tedrico

1.2.1 Teoria de la administracion

La administracion estratégica se enfoca en el estudio, disefio, ejecucion y control de
estrategias orientadas a que las organizaciones logren sus metas a largo plazo,
garantizando su continuidad y desarrollo en contextos cada vez mas competitivos. Este
enfoque busca integrar de manera eficiente los recursos internos de la empresa con las
condiciones del entorno externo, con el fin de lograr una adecuada adaptacion y generar
ventajas competitivas sostenibles. De esta manera, la administracion estratégica no solo
se limita a la planificacion, sino que implica un proceso continuo de toma de decisiones

orientado al desarrollo organizacional.

Desde el enfoque tedrico del manejo estratégico empresarial, la planificacion trasciende
la simple proyeccion de objetivos y los medios para alcanzarlos, ya que se fundamenta en
un proceso estructurado que orienta el accionar organizacional hacia el logro de
resultados de largo plazo. En este sentido, Uribe (2022) describe las etapas del proceso
de planificacion estratégica de la siguiente manera:
La organizacion procede a definir su plataforma estratégica para el futuro,
mediante la formulacion de su vision, su misién, sus objetivos y sus valores
corporativos. Definido el sentido de su futuro, la siguiente etapa lleva a la empresa
a disefiar la estrategia que le permita llegar a dicho futuro. Finalmente, debe
desarrollarse la etapa que permite planificar el control estratégico, con el fin de
garantizar que en la ejecucion se logren los resultados previstos y se alcancen los
anhelos planeados. (Uribe, 2022, p. 39)

Como se aprecia la conexion entre objetivo y consecucion es la estrategia, de alli la base
de la teoria y de la importancia de estructurar y definir adecuadamente un plan. La
planificacion como se ha indicado tiene un fundamento y sostén innegable y es el fin, con

la meta clara se planifica.

Pero no es solo eso, la planificacion estratégica conlleva recursos y ramas, puesto que no

solo ocupa al ambito técnico administrativo y financiero, requiere del engranaje y



coordinacion, ademas, con el marketing, la operatividad, produccién, sistemas
informaticos y todo aquello que se requiera para el funcionamiento, perfeccionamiento y
desarrollo “la administracion estratégica se enfoca en integrar la administracion, el
marketing, las finanzas y la contabilidad, la produccion y las operaciones, la investigacion
y el desarrollo, y los sistemas de informacion, para lograr el éxito de una organizacion”
(Pefiafiel et al., 2020, p. 85).

De la mano del funcionamiento y planificacion equilibrado y consensuado, se debe
considerar el factor de la flexibilidad como clave del éxito general en el dmbito

empresarial y al respecto se menciona:

(...) la flexibilidad en la administracion estratégica es fundamental para el éxito
competitivo en entornos empresariales volatiles. Organizaciones que adoptan
modelos estratégicos flexibles, como Unilever y Procter & Gamble, han mostrado
mejoras significativas en su capacidad de adaptacion y competitividad, lo que se
traduce en un incremento sostenido de su cuota de mercado y rendimiento

financiero (Montesdeoca et al., 2024, p. 111).

La importancia de la adaptacion esta en la misma existencia y sostenibilidad de la
empresa, avanzar con el tiempo y no contra él, crecer y usar los cambios como
oportunidades son algunas de las claves para no quedar en la obsolescencia. Los retos y
desafios de las empresas estan en la innovacion tecnoldgica y el paso del tiempo,
convirtiéndose en una carrera contrarreloj. Por ello, un plan estratégico flexible permite

adaptarse y avanzar.

La administracién estratégica planteada desde la proyeccion al desarrollo y crecimiento
empresarial va de la mano de la consciencia y asiento en la realidad de la entidad, para
ello es indispensable la etapa de diagndstico, donde se comprende con qué recursos se
cuenta y que hace falta. Se traza la linea que se quiere seguir para alcanzar el éxito o las
metas y objetivos, pero sobre todo se trabaja con coherencia.

A esa etapa como se ha visto le sigue la de definicion como se ha indicado, consiste en
delimitar en base a fortalezas y debilidades las estrategias que van acorde a mision, vision
y objetivos, que son posibles y estan dentro del presupuesto, asi como son factibles y se

pueden perseguir mas que por ambicidn por necesidad plenamente justificada.



Y con estrategias ya trazadas es posible evaluar su pertenencia, proyectando sus efectos
y resultados esperados. Analizando qué tan beneficioso va a ser aplicarlas, si vale la pena
la inversion y organizacion, y si los efectos perduraran. No se trata de mejorar o lograr
un objetivo a la vez, tampoco de ambicionar mas alla de lo que se puede lograr y ejecutar
a consciencia, sino de planificar y conseguir en cada paso el resultado que se engrane al

siguiente y ese a su vez a otro que a manera de pasos logren el fin.

En el contexto de empresas agricolas y bodegas de granos, la administracion estratégica
resulta fundamental, debido a que estas organizaciones operan en entornos altamente
variables y dependientes de factores externos, tales como la oferta y demanda de
productos, la fluctuacion de precios, las condiciones climéticas y la relacion con
proveedores. Por ello, la implementacion de un plan estratégico permite mejorar la
gestiébn de inventarios, optimizar procesos logisticos, reducir pérdidas en el
almacenamiento y fortalecer la toma de decisiones. En consecuencia, la aplicacion de esta
teoria contribuye significativamente a la sostenibilidad, competitividad y crecimiento de

este tipo de empresas.
1.2.2 Teoria de la ventaja competitiva

Porter (2008) establece que una empresa logra destacarse en el mercado cuando
implementa estrategias que le permiten generar mayor valor que sus competidores. Este
valor puede alcanzarse mediante la reduccion de costos o la diferenciacion de productos
y servicios, lo cual permite a la organizacién posicionarse de manera favorable frente a

otras empresas del mismo sector.

Identifica tres estrategias genéricas que las organizaciones pueden adoptar para alcanzar
una ventaja competitiva: liderazgo en costos, diferenciacion y enfoque. El liderazgo en
costos consiste en ofrecer productos o servicios a precios mas bajos que la competencia,
manteniendo niveles adecuados de calidad; la diferenciacion se basa en ofrecer
caracteristicas unicas que generen valor para los clientes; y el enfoque implica dirigirse a
un segmento especifico del mercado, atendiendo necesidades particulares. Estas
estrategias permiten a las empresas definir su posicionamiento y mejorar su desempefio

en entornos competitivos.



De manera complementaria, el autor sefiala que la ventaja competitiva no es un elemento
estatico, sino que requiere de una gestion constante, innovacion y adaptacion a los
cambios del entorno. Por lo tanto, las empresas deben evaluar continuamente sus
estrategias y ajustarlas en funcion de las condiciones del mercado agricola, la

competencia en la zona y las necesidades de cada cliente.

Jay Barney (1991) introduce la teoria basada en los recursos, la cual sostiene que la
ventaja competitiva sostenible se origina en la adecuada gestion de los recursos de la
empresa. Segun este autor, para que un recurso genere una ventaja competitiva, debe
cumplir con ciertas caracteristicas: ser valioso, raro, dificil de imitar y estar organizado
estratégicamente. Estos criterios permiten a la organizacion diferenciarse de sus

competidores y mantener su posicion en el mercado a lo largo del tiempo.

Considerando los principales indicadores y atributos del modelo empresarial y la
supervivencia en el mercado, es sin duda la competitividad un elemento fundamental que
define el éxito y la capacidad de proyectarse en el tiempo. Y sobre dicha relevancia se
indica: “La competitividad es una preocupacion para todos los agentes economicos e
incluso para toda una sociedad debido a su relacién con el desarrollo econémico, el
aumento de la produccion y el empleo” (Raez, 2022, p. 48). Precisamente, como indicador
basico la competitividad no se puede tomar a la ligera o pasarse por alto, y requiere que
se considere, planifique y fortalezca, ya que no es un efecto socioeconémico, es un

resultado y asi lo manifiestan:

La ventaja competitiva no es producto del azar, ésta se construye con trabajo y
perseverancia; lo cual implica un permanente monitoreo del ambiente que permita
un correcto analisis y diagndstico del entorno tanto interno como externo; de tal
suerte de identificar las verdaderas fortalezas y debilidades de la empresa, al
mismo tiempo que las reales oportunidades y amenazas presentes en el mercado.
Con esto en cartera, podra procederse al disefio de opciones de estrategia con el
fin de construir una ventaja competitiva diferenciadora y perdurable en el tiempo
(Romero et al., 2020, p. 27).

Como teoria la ventaja competitiva refiere a que la planificacion estratégica va a

conseguir que el modelo empresarial sea verdaderamente competitivo, sostenible y
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perdurable. Ya que permite ademas de la adaptacion, la frescura de su posicionamiento

con propuestas no solo novedosas sino atractivas en todas sus cualidades.

En el caso de las bodegas de granos, la aplicacion practica de los principios de la teoria
de la ventaja competitiva resulta especialmente relevante, ya que permite mejorar
aspectos clave como la fijacién de precios competitivos, la calidad en el almacenamiento
de los productos, la eficiencia en la distribucion y la relacion con proveedores y clientes.
Asimismo, la correcta gestion de recursos como la infraestructura, la ubicacién
estratégica, la experiencia en el manejo de granos y las relaciones comerciales puede

transformarse en un elemento que genere una ventaja competitiva duradera.

En este contexto, la implementacion de estrategias basadas en la ventaja competitiva
contribuye a garantizar la continuidad de la empresa en el mercado, incrementar su
participacion y lograr un crecimiento sostenido en el sector agricola, fortaleciendo asi su

posicionamiento frente a la competencia.

1.3 Definiciones o Conceptos

1.3.1 Administracién estratégica

La administracion estratégica es un proceso fundamental para el desarrollo y
sostenibilidad de las organizaciones, especialmente en sectores como el agricola, donde
existen constantes cambios en los precios, la demanda y las condiciones de produccion.

Segun Fred R. David (2013), la administracién estratégica comprende la formulacion,
implementacién y evaluacion de decisiones que permiten a una organizacion alcanzar sus
objetivos. En el caso de la bodega de granos “TANY”, este enfoque resulta clave para
organizar sus actividades de almacenamiento, distribucion y comercializacion de manera

eficiente.

Actualmente, muchas bodegas de granos operan de forma empirica, sin una planificacién
estructurada, lo que limita su crecimiento. Por ello, la aplicacién de la administracion
estratégica en “TANY” permitirdA mejorar la toma de decisiones, optimizar el uso de

recursos y fortalecer su posicionamiento en el mercado local de Pimampiro.
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1.3.2 Plan estratégico como herramienta de desarrollo empresarial

El plan estratégico es un instrumento que permite establecer el rumbo de la empresa,

definiendo objetivos claros y las acciones necesarias para alcanzarlos.

Segln Fred R. David (2013) el plan estratégico integra la mision, vision, anlisis interno
y externo, asi como las estrategias organizacionales. En este sentido, su aplicacion en la
bodega “TANY” permitird estructurar su funcionamiento, pasando de una gestion

tradicional a una gestion planificada.

En el contexto de la bodega, el plan estratégico facilitara la identificacion de problemas
como la falta de control en inventarios, limitaciones en la infraestructura o debilidades en
la comercializacion. Asimismo, permitira establecer estrategias para mejorar la calidad

del servicio, incrementar la capacidad operativa y asegurar su crecimiento sostenible.
1.3.3 Mision y vision

La misién y la vision son elementos esenciales que orientan el accionar de la empresa y

definen su identidad organizacional.

Segun Drucker (2001) la mision permite identificar la razén de ser de la empresa, mientras
que la vision proyecta el futuro deseado. En el caso de la bodega “TANY™, la mision debe
centrarse en brindar un servicio eficiente de almacenamiento y comercializacion de

granos, garantizando calidad y confianza a los clientes.

Por su parte, la visidén debe orientarse hacia el crecimiento empresarial, la modernizacion
de procesos y el posicionamiento como una bodega lider en la zona de Pimampiro. Estos

elementos permitirdn alinear las decisiones estratégicas con los objetivos a largo plazo.
1.3.4 Anélisis FODA aplicado a la bodega “tany”

El analisis FODA es una herramienta que permite evaluar la situacion actual de la

empresa mediante la identificacion de factores internos y externos.

El analisis FODA nos da la facilidad de poder encontrar factores internos como externos
dentro de la empresa de la misma manera que también se establece como un elemento

indispensable para elaborar estrategias ya que apoyaran la relacion en dichos elementos.
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Por lo cual no esta limitado a ser s6lo un diagndstico descriptivo de tal manera que puede
generar una guia para escoger mejores decisiones al unir las fortalezas con las
oportunidades de la misma manera que las debilidades con las amenazas dandonos como

resultado un disefio de estrategias estables para una mejoria en la competitividad.

Segun Weihrich (1982) este analisis facilita la formulacion de estrategias al considerar

fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas.

1.3.5 Estrategias y objetivos estratégicos en la bodega “tany”

Las estrategias representan las acciones que la empresa implementa para alcanzar sus

objetivos y mejorar su desempefio.

Segln Chandler (1962), la estrategia implica la definicion de objetivos a largo plazo y la
asignacién de recursos para lograrlos. Por su parte, Michael Porter (2008) destaca la

importancia de disefiar estrategias que generen ventajas competitivas.

1.3.6 Ventaja competitiva en el sector de almacenamiento de granos

La ventaja competitiva permite a una empresa diferenciarse de sus competidores y ofrecer

mayor valor a sus clientes.

De acuerdo con Porter (1985) esta se logra cuando la empresa implementa estrategias que
le permiten sobresalir en costos o diferenciacion. En el caso de la bodega “TANY?”, la
ventaja competitiva puede desarrollarse mediante:

o Mejora en la calidad del servicio produciendo la de una atencion efectiva cordial
y necesaria que genere un buen ambiente a los clientes.

« Rapidez en la atencién esto minimizara los tiempos en los cuales se espera en
recepcion y entrega de productos siendo un punto importante para los productores
agricolas

o Condiciones adecuadas de almacenamiento establecerd una base de seguridad
para conservar los granos con instalaciones apropiadas las cuales aseguren que no
existira pérdidas ni deterioro

« Confianza y relaciones con los clientes establecera una fortaleza en las uniones

comerciales a largo plazo en base al cumplimiento y la responsabilidad (p. 69).
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En este tipo de establecimientos o negocios las ventajas competitivas pueden generar una
mejoria envase a la implementacion de elementos tecnoldgicos para inventarios, como
también mejoria dentro de dmbitos logisticos y el poder capacitar al personal. Estas
herramientas nos ayuden a aumentar la eficiencia operativa para generar un servicio de
calidad y profesional. De tal manera que el trabajar y las ventajas competitivas en la
bodega tan no establece un vinculo con los productores agricolas sino también puede
aumentar la actividad dentro del mercado estableciendo una buena posicion y un puesto

de sostenibilidad en el sector de almacenamiento de granos.
1.3.7 Cadena de valor

La cadena de valor permite analizar las actividades internas de la empresa para identificar
oportunidades de mejora. Esto no solo nos ayudara a encontrar las actividades que
generan valor, sino que ayudardn a encontrar aquellas que busquen mejorar para el

entorno de la competitividad y buscar eficiencia.

Segln Porter (1985) las actividades se dividen en primarias y de apoyo. En la bodega

“TANY”, estas pueden identificarse de la siguiente manera:

« Actividades primarias: recepcion de granos, almacenamiento, conservacion y
distribucion.
o Actividades de apoyo: administracion, mantenimiento de instalaciones, control

de inventarios (p. 72).
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Figura 1

Cadena de Valor

Cadena de Valor - Bodega “TANY”

ACTIVIDADES DE APOYO
Gestion y decisiones Registro y Stock Infrastructura adeqiada Proveedores y Clientes

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Recepcion Almacenamiento Conservacion Distribucion
de Granos

P ————— Organizacion Control y Entrega y
Verificacién y Pesaje del Producto Mantinemiento Transporte

B

Valor Generado

Servicio eficiente de almazenamiento de granos con calidad,
seguridad y confianza para los productores agricolés.

Nota: Elaboracion propia

Esto nos ayudara a identificar puntos criticos dentro de la operacion de la bodega, tales
como posibles fallas en el control de inventarios o limitaciones en la infraestructura. Con
esto se pueden establecer acciones de mejora orientadas a optimizar los procesos, reducir
costos operativos y aumentar la eficiencia del servicio. La cadena de valor se convierte
en una herramienta clave para fortalecer la gestion interna de la bodega “Tany”, ya que
permite generar valor en cada una de sus actividades y mejorar su competitividad dentro

del sector.
1.3.8 Diagnostico organizacional

El diagndstico organizacional es un proceso que permite evaluar la situacion actual de la
empresa. Este es un elemento importante en la planificacion estratégica ya que nos
ayudara a poder establecer un punto para integrar el funcionamiento de la empresa. Dando
la facilidad de evidenciar varias zonas criticas necesiten intervencion y de la misma

manera se pueden aprovechar para mejorar



15

Segun Chiavenato (2007) este analisis facilita la identificacion de problemas y
oportunidades de mejora. En la bodega “TANY”, el diagndstico permitira conocer

aspectos como:

« Nivel de organizacion interna
o Manejo de inventarios
« Condiciones de almacenamiento

o Relacion con clientes y proveedores

Este andlisis sera fundamental para disefiar un plan estratégico acorde a la realidad de la

empresa.
1.3.9 Importancia del sector agricola en Pimampiro

El sector agricola es una de las principales actividades econdmicas en zonas rurales como
Pimampiro, donde la produccidn de granos representa una fuente importante de ingresos

para los productores.

Segun la Organizacién de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura, el
almacenamiento adecuado de productos agricolas es clave para garantizar la seguridad

alimentaria y reducir pérdidas.

En este contexto, la bodega “TANY” cumple un rol importante dentro de la cadena
productiva, ya que permite conservar los granos en condiciones adecuadas y facilitar su

comercializacion.
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2.METODOLOGIA

2.1. Tipo de Investigacion

La investigacion que va a desarrollar esta establecida con un disefio no experimental ya
que no se modificar las variables del estudio de tal manera que se va a realizar un analisis
de la realidad de la bodega dicho andlisis tiene como objetivo poder encontrar los limites

dentro de la planificacion estratégica.

Dentro de la misma investigacion entrara el corte transversal con lo cual al recolectar los
datos se haré dentro de un solo tiempo generando un punto de vista actual de lo que sucede

en el negocio.

El alcance para la investigacion es descriptivo con lo cual se debe encontrar caracteristicas
y detalles que se muestren actualmente de la bodega con lo cual se podra encontrar varios
puntos que se enlacen con la gestidn, competitividad y la satisfaccion de los clientes, con

lo cual se podréa ofrecer opiniones a mejorar en la planificacion.
2.2 Enfoque

Se ha tenido en cuenta en la investigacion usar el enfoque mixto con el cual se puede
manejar la recoleccion y analisis de datos cuantitativos y cualitativos, esto con el objetivo
de tener un entendimiento mas estructurado de la problematica que se estudia en la

bodega, con lo cual los dos enfoques que se usara son:

e El enfoque cuantitativo en el cual se realizardn encuestas a clientes y comerciantes
para obtener datos que muestre la satisfaccion frecuencia de compra y el
entendimiento sobre el servicio, este seré analizado con herramientas estadisticas

e EIl enfoque cualitativo, se realizara varias entrevistas al propietario del negocio y
personas a cargo para poder identificar y encontrar informacion sobre la gestion
administrativa las decisiones tomadas y qué limite se encuentran en la planificacion

estratégica.
2.3 Variables

Variable independiente
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e Disefiar un plan estratégico para la bodega de granos “Tany” en Pimampiro
Variables dependientes

e Orientar la gestion administrativa y comercial
e Impulsar la competitividad en el mercado local
e Promover uso mas eficiente de los recursos disponibles

e Contribuir a la consolidacién como un negocio sostenible

Beneficios para la propietaria y la comunidad mediante el fortalecimiento de la economia

local.
2.4 Indicadores

¢ Nivel de satisfaccién con la propuesta de gestion
e Posicionamiento en el mercado

e Balance econémico

e KPIs Verificacion de sostenibilidad

e Consumo local
2.5 Poblacion

La poblacion objeto de estudio estd conformada por los clientes, comerciantes,
productores agricolas y emprendedores del cantéon Pimampiro que adquieren granos de
manera frecuente, debido a que representan el mercado objetivo de la bodega de granos
"Tany". Dentro de esta poblacion se consideran personas naturales, comerciantes locales,
proveedores de zonas agricolas y clientes comerciales, quienes participan activamente en

la compra, comercializacién y distribucién de este tipo de productos.

De acuerdo con los datos oficiales del Censo de Poblacion y Vivienda 2022, el cantén
Pimampiro cuenta con una poblacién de 13.366 habitantes (INEC, 2022). Sin embargo,
debido a que la unidad de anélisis corresponde principalmente a los hogares y a los
responsables de las decisiones de compra, se estimo la poblacion potencial mediante el
promedio de integrantes por hogar en el Ecuador, equivalente aproximadamente a cuatro
personas por familia. En consecuencia, se obtuvo una poblacién referencial de 3.342

familias (13.366 + 4 = 3.341,5), cifra utilizada como base para el calculo muestral.



18

La investigacion considerd dos grupos de estudio:

e Los clientes frecuentes de la bodega Tany, conformados por 62 personas.
e Los clientes potenciales del canton Pimampiro, estimados a partir de 3342
hogares.
Es importante sefialar que no todas las familias del canton constituyen clientes reales o
potenciales de la bodega; por ello, la poblacién calculada se considera Unicamente una

referencia estadistica para la estimacion del tamafio muestral.
2.6 Muestra

Con fines metodologicos se calcul6 el tamafio de muestra mediante la formula para
poblaciones finitas, considerando un nivel de confianza del 95 %, un margen de error del
5 % y una proporcién de maxima variabilidad (p = q = 0,50), obteniéndose una muestra

tedrica de 345 encuestados.

Figura 2

Formula de la muestra en poblaciones finitas

Z2.N-P-Q
E2(N-1)+Z2-P-Q

n =

Donde:

e n=tamafo de la muestra

o N = poblacién total (3342 familias)

e Z =nivel de confianza del 95 % (1,96)
e p = probabilidad de éxito (0,5)

e (= probabilidad de fracaso (0,5)

e e =margen de error (0,05)
n=345

No obstante, el desarrollo de la investigacién se realizd mediante un muestreo no
probabilistico por conveniencia, razén por la cual el nimero definitivo de participantes
no estuvo determinado por la formula estadistica sino por la disponibilidad y accesibilidad

de los sujetos de estudio.
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Para los clientes potenciales se calculd el tamafio de la muestra mediante la férmula para
poblaciones finitas, considerando un nivel de confianza del 95 %, un margen de error del
5 % y una proporcion de méaxima variabilidad (p=g=0,50), obteniéndose una muestra de
345 personas. Esta muestra fue aplicada a clientes potenciales del canton Pimampiro con
el proposito de identificar sus preferencias, expectativas y disposicion de compra respecto

a la bodega de granos "Tany".

En el caso de los clientes frecuentes no se aplico un muestreo, sino un censo, debido a
que la totalidad de clientes habituales de la bodega estaba conformada por 62 personas,
las cuales fueron incluidas integramente en la investigacion para conocer los motivos de

su preferencia y fortalecer aquellos aspectos que contribuyen a su fidelizacion.

2.7 Tipo de muestreo

Como sefialan Herndndez-Sampieri y Mendoza (2020), en el muestreo por conveniencia
los casos son elegidos por el investigador considerando la facilidad de acceso y la
posibilidad de obtener informacion pertinente para responder al problema de
investigacion. Este tipo de muestreo resulta apropiado cuando no existe un marco
muestral completo de la poblacién objetivo o cuando las condiciones de tiempo, recursos

y acceso limitan la aplicacion de un muestreo probabilistico.

En este estudio, la seleccion de los encuestados se realizé directamente en la bodega de
granos "Tany" y en sectores comerciales y agricolas del cantén Pimampiro, considerando
Unicamente a personas que compraban, comercializaban o utilizaban granos y que
aceptaron participar de manera voluntaria. Este procedimiento permitié obtener
informacién proveniente de actores directamente relacionados con el mercado objetivo

de la empresa.

2.8 Técnicas

Encuestas estructuradas: Se aplicaran a los clientes de la bodega para conocer sus habitos
de compra y comercializacion de productos agricolas, preferencias, percepcion sobre los

productos y servicios, asi como su nivel de satisfaccion y expectativas de mejora. Las
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encuestas contaran con preguntas cerradas y escalas de valoracion para facilitar el analisis

cuantitativo de los datos.

Entrevistas semiestructuradas: Dirigidas al propietario, productores agricolas y
comerciantes que mantengan relacion con la bodega, con el objetivo de recabar
informacion sobre la gestién administrativa, comercializacion, relacién de proveedores,
volumen de ventas, recursos y limites existentes. Este instrumento permitira profundizar
en aspectos cualitativos y obtener informacion detallada que complemente los datos de

las encuestas.

Revision documental: Consistira en la recopilacién y analisis de informacion secundaria,
incluyendo registros contables, estadisticas oficiales, informes financieros y bibliografia
relacionada con microempresas y competitividad en el sector agroalimentario. Este
instrumento permitird contextualizar la situacién de la bodega y fundamentar las

estrategias propuestas en informacién objetiva.

2.10 Procedimientos de aplicacion

Primera fase:

Se debera elaborar los instrumentos de recoleccion de datos que se ha establecido como
encuesta estructurada para los clientes de la bodega, una guia de entrevista
semiestructurada realizada para el duefio y expertos en el area agricola y comercial, de la
misma manera las fichas de observacion para analizar la infraestructura, la atencién al
cliente y el servicio que se brinda. Los instrumentos estan hechos en base a los objetivos
lo cual establecera informacién resultante importante sobre la gestion, competencias y

cémo funciona el negocio.
Segunda fase:

Se aplicd un censo a los 62 clientes frecuentes de la bodega de granos "Tany", con el
propdsito de identificar los motivos de su preferencia, su nivel de satisfacciéon y los
aspectos que deben fortalecerse para mantener su fidelizacion. De manera
complementaria, se aplicoO una encuesta a una muestra de 345 clientes potenciales del
canton Pimampiro, con el objetivo de conocer sus preferencias de compra, expectativas
y disposicién para adquirir los productos ofrecidos por la bodega. Asimismo, se realizaron

entrevistas a la propietaria y a personas con experiencia en el ambito agricola'y comercial.
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La base de datos, la tabulacion de las encuestas en Microsoft Excel y el enlace al

formulario utilizado para la recoleccion de la informacion (Anexos 7'y 8).
Tercera fase:

Se realizara la organizacion, codificacion y tabulacion de los datos recolectados con las
encuestas realizadas. Distribuyendo las respuestas en varias categorias y usando tablas y

matrices que ayudaron a la interpretacion.

En las entrevistas se procedio a un anélisis cualitativo usando el reconocimiento de varios

puntos e ideas claves y teniendo en cuenta varios &mbitos de correlacion relevantes
Cuarta fase:

En esta fase se procede a el analisis de los datos recolectados usando la técnica de
estadistica descriptiva, en la cual procede a realizarse frecuencia y porcentajes, dando
informacion con relacién al comportamiento de los clientes, la satisfaccion y las
problematicas mas evidentes de la bodega. Igualmente se incorporo los datos cualitativos
recolectados con las entrevistas y observaciones, generando una vision integral de la

situacion de la bodega.
Quinta fase:

Como ultimo ya obtenidos los resultados, se elabor6 la propuesta del plan estratégico para
la bodega. En el cual se establecid las estrategias que funcionarian para generar una mejor
gestién administrativa, organizar mejor los procesos de operacién, la competitividad y

establecer una base sélida dentro del marcado.
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3. Resultados
3.1. Encuesta clientes frecuentes
1.- Género:

Tabla 1

Género de los encuestados

Género Frecuencia Porcentaje
Femenino 29 46,8%
Masculino 33 53,2%
Total 62 100,0%

Nota: Elaboracion Propia

Figura 1l

Género

Género

= Femenino = Masculino

Nota: Elaboracién Propia

De los encuestados el 53,2% corresponden al género masculino y el 46,8% se establecen
como el género femenino dando como resultado que la participacion es semejante entre
ambos géneros predominando ligeramente los masculinos.
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2. Ocupacion

Tabla 2
Ocupacion de los encuestados

Ocupacién Frecuencia Porcentaje
Agricultor 14 22,6%
Comerciante 10 16,1%
Emprendedor 7 11,3%
Otro 31 50,0%
Total 62 100,0%

Nota: Elaboracion Propia

Figura 2

Ocupacion

Ocupacion

50,00%

16,10%

11,30%

m Agricultor Comerciante Emprendedor Otro

Nota: Elaboracion Propia

En torno a los encuestados segin su ocupacion se destaca como un 50% que tiene
actividades diferentes a las opciones que se han planteado y por su parte un 22,6% son
agricultores y el 16,1% son comerciantes y como ultimo y menos el 11,3% que serian
emprendedores dando a conocer que la bodega tiene una gran diversidad de clientes

generando una apertura grande al mercado potencial.
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3. ¢Ha comprado en la bodega de granos ""Tany" en los ultimos 3 meses? (maiz,

fréjol, arveja, trigo, etc.)?
Tabla 3
Compra en la bodega Tany durante los Gltimos tres meses

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Si 49 79,0%
No 13 21,0%
Total 62 100,0%

Nota: Elaboracién Propia

Figura 3
Compras de los tres Gltimos meses

Compra durante los ultimos tres meses

mSi = No

Nota: Elaboracion Propia

Los participantes en un 79% evidenciaron haber hecho sus compras en la bodega
alrededor de los ultimos tres meses y un 21% evidenciaron que no lo habian hecho en el
lapso de tiempo con lo cual los resultados muestran una alta presencia de clientes activos

y una fidelidad alta



4. ¢ Con qué frecuencia compra granos en la bodega ""Tany"'?

Tabla 4
Frecuencia de compra

Frecuencia Frecuencia

Porcentaje

Semanal 19
Quincenal 8

Mensual 11
Ocasional 23
Total 61

31,1%
13,1%
18,0%
37,7%
100,0%

Nota: Elaboracion Propia

Figura 4

Frecuencia de compra

Nota: Elaboracion Propia

Frecuencia de compra

m Semanal = Quincenal = Mensual Ocasional
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Los encuestados en un 37.7% hacen compras ocasionalmente y un 31,1% realiza compra

semanales en un porcentaje menor estdn con compras mensuales un 18% vy

quincenalmente un 13,1% evidenciando que la demanda existente es constante y la

realizacion de las compras es en base a necesidades especificas.
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5. ¢ Qué producto adquiere con mayor frecuencia?
Tabla 5

Producto adquirido con mayor frecuencia

Producto Frecuencia Porcentaje
Fréjol 24 38,7%
Mezcla de granos 19 30,6%
Maiz 16 25,8%
Habas 1 1,6%
Arroz 1 1,6%
Lenteja 1 1,6%

Total 62 100,0%

Nota: Elaboracion Propia

Figura 5

Producto adquirido con mayor frecuencia

Producto adquirido con mayor frecuencia
1,60% 1,60% 1,60%

|

25,80%

= Frejol = Mezcla de granos Maiz Habas = Arroz = Lenteja

Nota: Elaboracion Propia

Entre los productos mas comercializados en la bodega se detalla como un 38,7% el fréjol,
seguido de la compra de una mezcla de granos con un 30,6% y el maiz con un 25, 8% los
productos extra se presentaron como ventas minimas. Dando a conocer que hay varios
productos que se demandan mayormente y que tienen un porcentaje alto de requerimiento

en el inventario
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6. ¢ Cual es el destino principal de los productos que adquiere?

Tabla 6
Destino principal de los productos adquiridos

Destino Frecuencia Porcentaje
Consumo personal 52 83,9%
Comercializacion en tiendas 8 12,9%
Comercializacion en mercados 2 3,2%
Total 62 100,0%

Nota: Elaboracion Propia

Figura 6
Destino principal de los productos adquiridos

Destino principal de los productos adquiridos

3,20%

= Consumo personal = Comercializacion en tiendas = Comercializacidon en mercados

Nota: Elaboracion Propia

El consumo personal de los productos adquiridos muestra un 83,9% de los encuestados y
como siguiente el 12,9% lo usan para comercializacion en tiendas como ultimo tenemos
el 3,2% que seria en mercados. Dando como resultado que la bodega dentro del mercado

estd guiada en su mayoria a un consumidor final.
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7. ¢ Cual fue el principal motivo para elegir esta bodega?

Tabla 7
Principal motivo para elegir la bodega

Motivo Frecuencia Porcentaje
Precio 24 38,7%
Calidad 24 38,7%
Cercania 9 14,5%
Recomendacion 5 8,1%

Total 62 100,0%

Nota: Elaboracion Propia

Figura 7
Principal motivo para elegir la bodega

Principal motivo para elegir la bodega

8,10%

m Precio = Calidad = Cercania Recomendacién

Nota: Elaboracion Propia

Para los clientes el precio y la calidad son términos importantes tal como se evidencian
ambos con un 38,7% Yy se evidencid que con un 14,5% es la cercania y en un bajo
porcentaje de 8,1% por recomendaciones. Evidenciando que la competencia que genera

la bodega esta guiada en ofrecer productos de calidad precio accesibles.
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8. ¢ Cémo califica la calidad de los productos?
Tabla 8

Calidad de los productos

Calificacion  Frecuencia Porcentaje

Excelente 42 67,7%
Buena 20 32,3%
Total 62 100,0%

Nota: Elaboracion Propia

Figura 8
Calidad de los productos

Calidad de los productos

= Excelente = Buena

Nota: Elaboracion Propia

Los encuestados supieron detallar en un 67,7% de ellos que la calidad de los productos
es excelente y el 32,3% como buena. Demostrando que nadie tiene la perspectiva negativa
u opiniéon mala del producto de la bodega dando como resultado un alto nivel de

satisfaccion para los consumidores
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9. ¢Cémo califica la atencion recibida?
Tabla 9

Atencion recibida

Calificacion Frecuencia Porcentaje

Excelente 37 59,7%
Buena 23 37,1%
Regular 2 3,2%
Total 62 100,0%

Nota: Elaboracion Propia

Figura 9

Atencion recibida

Atencion recibida

3,20%

m Excelente = Buena = Regular

Nota: Elaboracion Propia

Un 59,7% de las personas encuestadas dieron a conocer que la atencion fue excelente y
un 37,1% que fue una atencion buena. Lo cual muestra una opinion buena del servicio
dado.
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10. ¢ Cémo percibe los precios frente a otras bodegas?

Tabla 10
Comparacion de precios frente a otras bodegas

Percepcién Frecuencia Porcentaje

Mas bajos 47 75,8%
Iguales 14 22,6%
Mas altos 1 1,6%
Total 62 100,0%

Nota: Elaboracion Propia

Figura 10
Comparacion de precios frente a otras bodegas

Comparacion de precios frente a otras bodegas

1,60%

= Mas bajos = Iguales = Mas altos

Nota: Elaboracion Propia

Los participantes encuestados en un 75,8% demuestra que los precios son mas bajos que
la competencia y que tienen precios similares el 22,6% y como Gltimo 1,6% lo miran
como precios altos. De la misma manera esto evidencia que se tiene una ventaja

competitiva alta.
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11. ; Qué aspecto considera que deberia mejorar la bodega?
Tabla 11

Aspectos que deberia mejorar la bodega

Aspecto Frecuencia Porcentaje
Horario extendido 26 41,9%
Variedad de productos 14 22,6%
Atencidn al cliente 13 21,0%
Infraestructura 9 14,5%
Total 62 100,0%

Nota: Elaboracion Propia

Figura 11
Aspectos que deberia mejorar la bodega

Aspectos que deberia mejorar la bodega

14,50%

= Horario extendido = Variedad de productos = Atencion al cliente Infraestructura

Nota: Elaboracion Propia

De los puntos dados segun los encuestados para tener una mejora dentro de la bodega se
establece que debe tener un mejor horario de atencion con un 41,9% seguido de un 22,6%
que debe haber mas variedad de productos casi a la par que tener atencion al cliente con
un 21% e infraestructura en un 14,5%. Lo cual da a conocer que hay oportunidades de
mejorar la satisfaccion de los clientes
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12. Volveria a comprar en la bodega de granos ""Tany"'?
Tabla 12

Intencién de recompra

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Si 62 100,0%
No 0 0,0%
Total 62 100,0%

Nota: Elaboracion Propia

Figura 12
Intencion de recompra

Intencidn de recompra

0,00%

= Si = No

Nota: Elaboracion Propia

Se evidencia que el 100% de las personas encuestadas si volverian a comprar en la bodega
demostrando que hay un nivel alto de satisfaccion y fidelidad hacia el mismo demostrando

que hay una gran aprobacion de los productos y servicios
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3.2. Encuesta clientes potenciales
1. ¢Conoce la bodega de granos ""Tany"

Tabla 13

Conocimiento de la bodega de granos Tany

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Si 337 97,7%
No 8 2,3%
Total 345 100,0%

Nota: Elaboracion Propia

Figura 13
Conocimiento de la bodega de granos Tany

Conocimiento de la bodega

2,30%

=Si = No

Nota: Elaboracion Propia

Los resultados muestran que el 97,7 % de los encuestados manifestd conocer la bodega
de granos "Tany", mientras que Unicamente el 2,3 % indic6 no conocerla. Estos resultados
evidencian un alto nivel de reconocimiento de la bodega dentro del cantén Pimampiro, lo
gue representa una fortaleza para el negocio al contar con un amplio posicionamiento en

el mercado local y mayores posibilidades de captar nuevos clientes.
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2. ¢ Donde suele comprar granos?

Tabla 14
Lugar habitual de compra de granos

Lugar Frecuencia Porcentaje
Mercado 138 40%
Esta bodega 120 34,8%
Distribuidor 46 13,3%
Otra bodega 33 9,6%
Bodega de granos Tany 6 1,7%
Total 345 100,0%

Nota: Elaboracién Propia

Figura 14
Lugar habitual de compra de granos

Lugar habitual de compra de granos

9,60% 1/70%

13,30%

®m Mercado = Esta bodega Distribuidor Otra bodega = Bodega de granos Tany

Nota: Elaboracion Propia

El 40 % de los encuestados indico que realiza habitualmente sus compras de granos en
el mercado, seguido del 34,8 % que manifestd adquirirlos en esta bodega. En menor
proporcién, el 13,3 % compra a distribuidores, el 9,6 % en otras bodegas y el 1,7 %
especificamente en la bodega de granos Tany. Estos resultados evidencian que el mercado
constituye el principal competidor de la bodega; sin embargo, el establecimiento mantiene
una participacion importante dentro de las preferencias de los consumidores, lo que

demuestra su capacidad para competir en el mercado local.
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3. ¢ Qué aspecto considera mas importante al elegir una bodega?

Tabla 15
Aspecto mas importante al elegir una bodega

Aspecto Frecuencia Porcentaje
Precio 177 51,3%
Calidad 124 35,9%
Cercania 35 10,1%
Atencion al cliente 9 2,6%
Total 345 100,0%

Nota: Elaboracién Propia

Figura 15
Aspecto mas importante al elegir una bodega

Aspecto mas importante al elegir una bodega

2,60%

m Precio = Calidad = Cercania Atencidn al cliente

Nota: Elaboracion Propia

El 51,3 % de los encuestados considera que el precio es el principal aspecto al momento
de elegir una bodega para realizar sus compras, seguido de la calidad de los productos
con el 35,9 %. En menor proporcion se encuentran la cercania (10,1 %) y la atencion al
cliente (2,6 %). Estos resultados evidencian que los consumidores priorizan factores
econdmicos y de calidad al momento de decidir dénde comprar, aspectos que deben

mantenerse como ventajas competitivas de la bodega.
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4. ¢ Estaria dispuesto a comprar en la bodega de granos ""Tany""

Tabla 16
Disposicién para comprar en la bodega Tany

Respuesta  Frecuencia Porcentaje

Si 328 95,1%
Tal vez 9 2,6%
No 8 2,3%
Total 345 100,0%

Nota: Elaboracién Propia

Figura 16

Disposicion para comprar en la bodega Tany

Disposicion para comprar en la bodega Tany

2,60% 2,30%

mS{ = Talvez = No

Nota: Elaboracion Propia

El 95,1 % de los participantes manifestd que estaria dispuesto a realizar sus compras en
la bodega de granos "Tany", mientras que el 2,6 % respondio "Tal vez" y el 2,3 % indicd
que no lo haria. Estos resultados reflejan una alta aceptacion del establecimiento y
evidencian un importante potencial para captar nuevos clientes, fortaleciendo las

oportunidades de crecimiento de la bodega.
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5. ¢ Qué producto adquiere con mayor frecuencia?

Tabla 17

Producto adquirido con mayor frecuencia

Producto Frecuencia Porcentaje
Frejol rojo 110 31,9%
Mezcla de granos 24 7%
Maiz 129 37,4%
Frejol negro 82 23,8%
Total 345 100,0%

Nota: Elaboracién Propia

Figura 17

Producto adquirido con mayor frecuencia

Producto adquirido con mayor frecuencia

23,80%

= Frejol rojo = Mezcla de granos = Maiz Frejol negro

Nota: Elaboracion Propia

El producto de mayor demanda es el maiz, con el 37,4 % de las preferencias, seguido del
frejol rojo con el 31,9 % y del frejol negro con el 23,8 %. La mezcla de granos registra el
menor porcentaje de preferencia con el 7 %. Estos resultados permiten identificar los
productos con mayor rotacién, informacién que resulta util para planificar el
abastecimiento, optimizar el inventario y orientar futuras estrategias de comercializacion.
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6. ¢ Qué deberia mejorar una bodega de granos para atraer mas clientes?

Tabla 18

Mejoras para la bodega

Aspecto Frecuencia Porcentaje
Precios 114 33%
Variedad 63 18,3%
Atencién 106 30,7%
Infraestructura 34 9,9%
Horario de atencion 19 5,5%
Publicidad 7 2%

Nota: Elaboracién Propia

Los aspectos que los encuestados consideran prioritarios para atraer un mayor nimero de
clientes son los precios (33 %) y la atencién al cliente (30,7 %). En segundo lugar se ubica
la variedad de productos (18,3 %), seguida de la infraestructura (9,9 %), el horario de
atencion (5,5 %) y la publicidad (2 %). Estos resultados evidencian que los consumidores
valoran principalmente la competitividad en precios y la calidad del servicio, sin dejar de
considerar la importancia de ampliar la oferta de productos y mejorar otros aspectos del

negocio para fortalecer su competitividad.

3.3. Analisis entrevista a propietario

Tabla 19

Entrevista

Pregunta Resumen de la respuesta

P1 Se dedica a la compra y venta de granos, ofreciendo productos de calidad y buena atencioén.
P2 Tiene experiencia, clientes fieles y brinda una buena atencién.

P3 Falta espacio, publicidad y modernizacién de los procesos.

P4 Existe poca competencia, lo que favorece la estabilidad del negocio.

P5 Espera crecer, aumentar sus clientes y ampliar sus servicios.

P6 Implementar un plan estratégico que oriente su crecimiento.

P7 Genera empleo, apoya a los agricultores y fortalece el comercio local.

P8 Los cambios en los precios, la situacién econémica y la falta de organizacion.

P9 Considera que mejorara la organizacion y la administracion del negocio.
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P10 Mantener una buena atencion, ser constantes y buscar mejorar.

Nota: Elaboracion Propia

Los datos brindados por la entrevista nos ayudaron a entender la situacion en la que se
encuentra la bodega Tany. En la misma entrevista nos dio a conocer que tienen puntos
fuertes como la experiencia y confianza de los clientes. Por otro lado, existen puntos
donde se es débil en la publicidad, la infraestructura y la administracion optima. Sin dejar
de lado que se tiene en cuenta desarrollar y ejecutar un plan estratégico para mejorar la

administracion y posicion de la bodega dentro del mercado de la zona.

La entrevista permitio evidenciar que la propietaria no cuenta con conocimientos técnicos
sobre planificacion estratégica, formulacion de objetivos, analisis organizacional y
herramientas de gestion, situacién que explica varias de las debilidades identificadas
durante el diagndstico.

3.4 Analisis PESTEL

El andlisis PESTEL permitio identificar y evaluar los factores politicos, econdmicos,
sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales que inciden en el funcionamiento de la bodega
de granos "Tany". Para su elaboracion se integr6 la informacion obtenida mediante las
encuestas aplicadas a los clientes frecuentes y potenciales, las entrevistas realizadas a la
propietaria, asi como la revision de informacion del entorno del cantén Pimampiro
relacionada con la actividad agricola y comercial. Este andlisis permitidé reconocer las
principales oportunidades y amenazas externas que pueden influir en el desempefio de la
empresa, constituyendo un insumo fundamental para la elaboracién de la matriz FODA 'y
el disefio de estrategias orientadas a fortalecer su competitividad y sostenibilidad.

Tabla 20
Anélisis PESTEL
Factor Situacidn identificada Evidencia de la investigacién  Incidencia
Politico Los programas publicos dirigidos al La bodega desarrolla su Oportunidad
fortalecimiento del sector agricola'y actividad dentro de un cantén
de los pequefios emprendimientos cuya economia depende en
pueden favorecer el crecimiento de la  gran medida del sector
bodega mediante acceso a agricola.

capacitaciones o incentivos.
Econémico  La variacion constante de los precios  La propietaria manifesté que Amenaza
de los granos y de la economia local los cambios en los precios y la
influye directamente en los costos de  situacién econdmica
compray en los margenes de utilidad  constituyen una de las
del negocio.
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Social

Tecnoldgico

Ecologico

Legal

Los consumidores priorizan el precio,
la calidad del producto y una buena
atencion al momento de elegir una
bodega.

La incorporacién de herramientas
tecnoldgicas para publicidad, control
de inventarios y administracion
representa una oportunidad para
mejorar la competitividad.

La disponibilidad de granos depende
de las condiciones climaticas que
afectan la produccion agricola del
canton y sus alrededores.

El cumplimiento de las disposiciones
tributarias, comerciales y sanitarias
permite operar de manera formal y
fortalecer la confianza de los clientes.

principales dificultades para el
negocio.

Las encuestas evidenciaron que
el precio y la calidad son los
factores més valorados por
clientes frecuentes y
potenciales.

La entrevista identificd como
limitaciones la falta de
modernizacion de procesos y la
escasa publicidad.

Al tratarse de un negocio
dedicado a la comercializacion
de productos agricolas, la
oferta depende de las cosechas
y de factores ambientales.

La actividad comercial de la
bodega requiere cumplir la
normativa vigente para la
comercializacion y
almacenamiento de alimentos.

Oportunidad

Oportunidad

Amenaza

Nota. Elaboracion Propia

Oportunidades identificadas

Existencia de programas de apoyo al sector agricola y a pequefios
emprendimientos.

Preferencia de los consumidores por productos de calidad, precios competitivos y
buena atencion.
Posibilidad de

administracion, el control de inventarios y la publicidad.

implementar herramientas tecnoldgicas para mejorar la

Cumplimiento de la normativa comercial y sanitaria que fortalece la confianza del

cliente.

Amenazas identificadas

Variacion constante de los precios de los granos y de la economia local.
Dependencia de las condiciones climéticas que afectan la produccion agricola.
Cambios en las politicas publicas relacionadas con el sector agricola.

Incremento de la competencia en el mercado local.



3.5 Analisis FODA

Figura 18
FODA

FORTALEZAS (F)
Experiencia en el mercado local
Clientes fidelizados
Productos de alta calidad
Precios competitivos
Atencion al cliente favorable.
Relacion estable con proveedores agricolas
Ubicacion estratégica dentro del cantén
Pimampiro.

Reconocimiento de la marca en la localidad

OPORTUNIDADES (O)
Crecimiento del sector agricola en la zona.
Alta disposicion de nuevos clientes.
Incremento del consumo de granos.

Implementacion de herramientas tecnoldgicas.

Uso de redes sociales para promocidn.
Ampliacion del portafolio de productos.
Fortalecimiento de alianzas con productores
locales.

Acceso a programas de apoyo para
microempresas.

Nota: Elaboracion Propia

Fortalezas (F)

DEBILIDADES (D)
Ausencia de planificacidn estratégica formal
Infraestructura limitada
Escaso uso de herramientas tecnoldgicas.
Publicidad insuficiente.
Horario de atencion limitado.
Poca variedad de productos.
Procesos administrativos empiricos.
Ausencia de indicadores de gestion.

AMENAZAS (A)
Competencia de otras bodegas y mercados
locales.
Variacién constante de los precios de los granos.
Factores climaticos.

Inflacidon y aumento del costo de vida.
Incremento de costos de transporte.
Ingreso de nuevos competidores.
Cambios en las preferencias del consumidor.
Inestabilidad econdmica nacional.
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e Experiencia en el mercado local. La bodega cuenta con mas de 50 afios de

funcionamiento, lo que le ha permitido consolidar una trayectoria reconocida

dentro del cantén Pimampiro.

e Clientes fidelizados. EI 100 % de los clientes frecuentes manifestd que volveria a

comprar en la bodega, evidenciando un alto nivel de satisfaccion y lealtad hacia

el negocio.

e Productos de alta calidad. El 67,7 % califico la calidad de los productos como

excelente y el 32,3 % como buena, reflejando una percepcion positiva del

producto ofertado.

e Precios competitivos. El 75,8 % de los clientes considera que los precios son mas

bajos que los de la competencia, constituyendo una importante ventaja

competitiva.
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Atencion al cliente favorable. EI 96,8 % calificd la atencion como excelente o
buena, demostrando un servicio personalizado que fortalece la confianza de los
compradores.

Relacion estable con proveedores agricolas. La propietaria mantiene relaciones
comerciales permanentes con productores locales, garantizando el abastecimiento
continuo de granos.

Ubicacion estratégica dentro del canton Pimampiro. Su localizacion facilita el
acceso tanto para consumidores como para productores agricolas.
Reconocimiento de la marca en la localidad. EI 97,7 % de los clientes potenciales
manifestd conocer la bodega, evidenciando un alto posicionamiento dentro del

mercado local.

Debilidades (D)

Ausencia de planificacion estratégica formal. La propietaria manifesté que el
negocio nunca ha contado con un plan estratégico que oriente su crecimiento.
Infraestructura limitada. Durante la entrevista se identificé falta de espacio fisico
para ampliar la capacidad de almacenamiento y mejorar la atencién.

Escaso uso de herramientas tecnoldgicas. No existen sistemas digitales para el
control de inventarios, ventas o clientes.

Publicidad insuficiente. La promocion del negocio depende principalmente de la
recomendacion de los clientes, sin estrategias de marketing.

Horario de atencion limitado. El 41,9 % de los clientes frecuentes considera
necesario ampliar el horario de atencion.

Poca variedad de productos. El 22,6 % de los clientes frecuentes y el 31,6 % de
los clientes potenciales consideran necesario incrementar la variedad de granos
comercializados.

Procesos administrativos empiricos. Varias actividades se desarrollan con base en
la experiencia de la propietaria y no mediante procedimientos establecidos.
Ausencia de indicadores de gestién. No se realiza seguimiento al desempefio

mediante indicadores de ventas, satisfaccion o rentabilidad.

Oportunidades (O)

Crecimiento del sector agricola en la zona. La actividad agricola continda siendo

una de las principales fuentes econdmicas del canton Pimampiro.
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Alta disposicion de nuevos clientes. Existencia de una demanda potencial de
nuevos clientes en el canton Pimampiro, evidenciada por la disposicion de compra
manifestada por la poblacion encuestada.

Incremento del consumo de granos. La demanda permanente de granos como
productos de consumo bésico favorece la estabilidad del mercado local.
Implementacion de herramientas tecnoldgicas. La incorporacion de sistemas de
inventario y administracion puede mejorar significativamente la eficiencia del
negocio.

Uso de redes sociales para promocién. Las plataformas digitales representan una
alternativa econémica para atraer nuevos clientes.

Ampliacién del portafolio de productos. Existe demanda de mayor variedad de
granos y productos relacionados.

Fortalecimiento de alianzas con productores locales. La colaboracion directa
puede asegurar mejores precios y abastecimiento permanente.

Acceso a programas de apoyo para microempresas. Existen programas publicos y

privados dirigidos al fortalecimiento de pequefios negocios.

Amenazas (A)

Competencia de otras bodegas y mercados locales. ElI 44 % de los clientes
potenciales realiza sus compras principalmente en los mercados del cantén.
Variacion constante de los precios de los granos. Las fluctuaciones afectan la
rentabilidad y la estabilidad financiera del negocio.

Factores climéticos. Las sequias, lluvias intensas o fendmenos naturales pueden
reducir la produccion agricola y afectar el abastecimiento.

Inflacion y aumento del costo de vida. La disminucion del poder adquisitivo puede
reducir el consumo de los hogares.

Incremento de costos de transporte. El alza en combustibles impacta el precio final
de los productos.

Ingreso de nuevos competidores. La apertura de nuevas bodegas puede disminuir
la participacion de mercado.

Cambios en las preferencias del consumidor. Los clientes pueden optar por

establecimientos con mayor variedad, promociones o servicios adicionales.
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e Inestabilidad econémica nacional. Las condiciones econdmicas pueden afectar

tanto a proveedores como a consumidores, reduciendo el volumen de ventas.
Anélisis del FODA

El analisis FODA fue elaborado a partir del diagnostico interno y externo de la bodega de
granos "Tany". Las fortalezas y debilidades fueron identificadas mediante los resultados
de las encuestas, entrevistas y observacion realizadas durante la investigacion, mientras
que las oportunidades y amenazas se determinaron a partir del analisis PESTEL del
entorno politico, econdmico, social, tecnoldgico, ecologico y legal que incide en el
funcionamiento de la empresa. Este procedimiento permiti6 estructurar un diagnostico

integral que sirvié como base para la formulacion de las estrategias propuestas.

En cuanto a las debilidades, se evidencio la ausencia de una planificacién estratégica,
limitaciones en la infraestructura, escasa incorporacion de herramientas tecnoldgicas,
reducida publicidad y una limitada variedad de productos, factores que restringen el
crecimiento y la competitividad del negocio. Asimismo, los clientes manifestaron la

necesidad de ampliar el horario de atencion y diversificar la oferta comercial.

Respecto a las oportunidades, el crecimiento del sector agricola, la elevada disposicion
de compra por parte de los clientes potenciales, el uso de tecnologias de gestion, las redes
sociales como medio de promocion y la posibilidad de establecer alianzas con productores
representan escenarios favorables para fortalecer la posicion competitiva de la bodega.

Entre las amenazas se identificaron la competencia existente, la variacion de los precios
de los granos, los factores climéticos, la inflacion, el incremento de los costos de
transporte y la incertidumbre econémica, elementos externos que podrian afectar la
estabilidad financiera del negocio. En consecuencia, este diagnostico constituye la base
para la formulacion de la matriz FODA cruzada y el disefio de estrategias orientadas al

fortalecimiento de la gestion administrativa y comercial de la bodega "Tany".
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4. Propuesta del plan estratégico

4.1 Presentacion de negocio

El negocio inicié hace méas de 50 afios de propiedad de Doris Gonzélez entonces, y fue
creciendo de a poco, con compras pequefias, desde libras hasta quintales que se vendian
a vecinos. Y ese fue el concepto del comercio que hasta la actualidad se mantiene la
cercania con la gente, con los vecinos que en un canton pequefio como lo es Pimampiro
son todos cercanos. Pese al paso del tiempo y el crecimiento econdémico, innovacion
tecnologica y variedad de ofertas de productos, esta bodega mantiene su clientela
precisamente por ese servicio de productos obtenidos directamente de los productores al
alcance de los hogares locales. Las clientas mas frecuentes son precisamente las amas de
casa que se abastecen para atender a sus familias. Es asi que esta bodega es un negocio

que dinamiza la economia local, con concepto e identidad.

La bodega se encuentra en la provincia de Imbabura Canton Pimampiro, en la parroquia
urbana Pimampiro, en la calle Bolivar diagonal a la finalizacién de la calle Luis A.

Martinez

Figura 19
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4.2 Matriz FODA cruzado

El diagnostico realizado permitié identificar que el principal problema de la bodega de
granos "Tany" radica en el desconocimiento de la propietaria sobre administracion
empresarial y planificacion estratégica, situacion que ha originado una gestion empirica,
la ausencia de procesos administrativos formales y limitaciones para aprovechar las
oportunidades del mercado. En funcion de este problema, se desarrolla la presente
propuesta de plan estratégico como una herramienta que contribuya a fortalecer la gestion

del negocio y mejorar su competitividad.

En base a los resultados que se han dado gracias a FODA analizado, se pudo establecer
el FODA cruzado el cual ayuda a establecer un plan estratégico FO, FA, DO y DA. Esto

dando paso a generar una fuente para hacer la propuesta del plan de la bodega.

Tabla 21
Matriz FODA cruzado

OPORTUNIDADES (O)

AMENAZAS (A)

FORTALEZAS (F)

FO

FO1. Aprovechar la
experiencia en el mercado
local (F1) y el
reconocimiento de la marca
en la localidad (F8) para
captar la alta disposicién de
nuevos clientes (02)
mediante el uso de redes
sociales para promocién
(05).

FO2. Utilizar los productos
de alta calidad (F3) y los
precios competitivos (F4)
para satisfacer el incremento
del consumo de granos (03)
y ampliar la participacién en
el mercado.

FO3. Fortalecer la relacion
estable con proveedores
agricolas (F6) mediante el

fortalecimiento de alianzas

FA

FAL. Utilizar la calidad de los productos
(F3), los precios competitivos (F4) y la
atencion al cliente favorable (F5) para
enfrentar la competencia de otras bodegas
y mercados locales (Al) y el ingreso de
nuevos competidores (AB).

FAZ2. Fortalecer la relacion estable con
proveedores agricolas (F6) para reducir el
impacto de la variacidn constante de los
precios de los granos (A2) y del
incremento de costos de transporte (A5).
FA3. Aprovechar los clientes fidelizados
(F2) y el reconocimiento de la marca en la
localidad (F8) para disminuir el efecto de
los cambios en las preferencias del
consumidor (A7).

FA4. Utilizar la experiencia en el mercado
local (F1) para adoptar estrategias que
permitan enfrentar la inflacion y aumento
del costo de vida (A4) y la inestabilidad
econdmica nacional (A8).
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DEBILIDADES (D)

con productores locales (O7)
y la ampliacion del
portafolio de productos
(06).

FO4. Aprovechar la
ubicacién estratégica dentro
del cantdn Pimampiro (F7) y
la experiencia en el mercado
local (F1) para acceder a
programas de apoyo para
microempresas (O8) e
implementar mejoras
administrativas y
comerciales.

DO

DOL1. Elaborar una
planificacion estratégica
formal (D1) para aprovechar
el crecimiento del sector
agricola en la zona (O1).
DO2. Incorporar
herramientas tecnoldgicas
(D3) mediante la
implementacién de
herramientas tecnoldgicas
(O4) para optimizar la
gestion administrativa.
DO3. Mejorar la publicidad
insuficiente (D4) mediante
el uso de redes sociales para
promocion (O5) con el fin
de atraer nuevos clientes
(02).

DO4. Incrementar la poca
variedad de productos (D6)
mediante la ampliacién del
portafolio de productos (O6)
y el fortalecimiento de
alianzas con productores
locales (O7).

DA

DAL. Implementar indicadores de gestién
(D8) para controlar los efectos de la
inflacién y aumento del costo de vida (A4)
y de la variacion constante de los precios
de los granos (AZ2).

DAZ2. Fortalecer los procesos
administrativos empiricos (D7) mediante
procedimientos formales que permitan
enfrentar la competencia de otras bodegas
y mercados locales (Al) y el ingreso de
nuevos competidores (AB).

DA3. Mejorar la infraestructura limitada
(D2) para reducir el impacto de los
factores climaticos (A3) en el
almacenamiento de los productos.

DA4. Ampliar el horario de atencion
limitado (D5) para responder a los cambios
en las preferencias del consumidor (A7) y

mantener la competitividad del negocio.
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Nota: Elaboracion Propia
4.3 Direccionamiento estratégico

4.3.1. Misién

La bodega de granos "Tany" es un negocio familiar dedicado a la comercializacion de
granos de alta calidad en el canton Pimampiro, ofreciendo productos a precios
competitivos y un servicio personalizado que satisfaga las necesidades de clientes y
comerciantes. A traveés de una gestion responsable, relaciones solidas con proveedores y
un compromiso con la mejora continua, contribuye al desarrollo econémico del sector

agricola y al bienestar de la comunidad.
4.3.2. Vision

Para el afio 2031, la bodega de granos "Tany" sera reconocida como una de las principales
bodegas del canton Pimampiro por la calidad de sus productos, la excelencia en el servicio
al cliente, la implementacion de procesos administrativos eficientes y el fortalecimiento
de alianzas con productores locales, consoliddndose como un negocio competitivo,

sostenible y referente en la comercializacion de granos de la zona.
4.3.3. Valores institucionales

o Responsabilidad
e Honestidad

o Compromiso

o Calidad

o Respeto al cliente

« Trabajo en equipo

4.4. Objetivos estratégicos

Los términos de los objetivos estratégicos se establecieron para poder diagnosticar la
bodega y estan guiados a generar una fuerte gestion administrativa y dentro del mercado,
tiene como objetivo poder tener un mejor desempefio en la organizacion, aumentar en los

clientes la satisfaccion y tener una mejor competitividad en la zona

Obijetivo estratégico 1
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Fortalecer el posicionamiento de la bodega "Tany" mediante el aprovechamiento de sus
fortalezas y las oportunidades del mercado.
Obijetivo estratégico 2

Incrementar la competitividad de la bodega para enfrentar las amenazas del entorno

econdémico y comercial.
Objetivo estratégico 3

Mejorar la gestion administrativa y comercial mediante la implementacion de estrategias

de planificacion, tecnologia y promocion.
Obijetivo estratégico 4

Optimizar los procesos internos de la bodega para reducir el impacto de las amenazas
externas y fortalecer su sostenibilidad.

4.5 Mapa estratégico

Figura 20

Mapa estratégico
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4.6 Desarrollo del Objetivo Estratégico 1

4.6.1 Objetivo estratégico
Fortalecer el posicionamiento de la bodega "Tany" mediante el aprovechamiento de sus

fortalezas y las oportunidades del mercado.

4.6.2 Estrategia

Implementar estrategias de posicionamiento comercial mediante el fortalecimiento de la
promocion, la ampliacion del portafolio de productos, la fidelizacion de clientes y el
establecimiento de alianzas con productores locales, con el propésito de incrementar la

competitividad de la bodega "Tany".
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4.6.3 Plan estratégico

El plan estratégico para este objetivo constituye el conjunto de acciones organizadas que
permitiran fortalecer el posicionamiento de la bodega "Tany" en el mercado local durante
el periodo de ejecucion de la propuesta. Para ello, se establecen actividades orientadas a
incrementar la visibilidad del negocio, ampliar la oferta de productos, fortalecer las
relaciones comerciales con productores locales y consolidar la fidelizacion de los clientes,
definiendo responsables, recursos, indicadores y tiempos de ejecucion que faciliten el

cumplimiento del objetivo estratégico.

Para ello, se plantea desarrollar acciones que permitan incrementar la visibilidad de la
bodega, ampliar la oferta de productos y fortalecer las relaciones comerciales con clientes
y proveedores, con el propdsito de mejorar su competitividad y consolidar su

participacion en el mercado del canton Pimampiro.

4.6.4 Plan tactico

Para cumplir el objetivo estratégico se ejecutaran las siguientes acciones tacticas:

« Fortalecer la promocion de la bodega mediante redes sociales.
e Incrementar la variedad de productos comercializados.

« Fortalecer las alianzas con productores locales.

o Desarrollar estrategias para captar nuevos clientes.

o Consolidar la fidelizacion de los clientes frecuentes.

4.6.5 Plan de accion
Tabla 22

Plan estratégico objetivo 1

Actividad Recursos Responsable Indicador Cronograma
Disefiar una estrategiade  Computador, Propietaria Estrategia Mes 1
promocién mediante redes internety implementada.
sociales. material

publicitario.
Gestionar alianzas con Reuniones, Propietaria NUmero de Mes 2
productores locales para registros y alianzas
ampliar el portafolio de convenios. establecidas.

productos.
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Incorporar nuevos Capital de Propietaria Namero de Mes 2 - Mes
productos de acuerdo con inversion e productos 3

la demanda de los clientes.  inventario. incorporados.

Ejecutar camparfias Material Propietaria Incremento de Mes 3 - Mes
promocionales dirigidasa  publicitario y clientes nuevos. 6

nuevos clientes. redes sociales.

Evaluar el crecimiento de  Registros de Propietaria Incremento Trimestral

clientes y ventas generado

por las estrategias

ventas y formatos

de evaluacion.

porcentual de

ventas y clientes.

implementadas.

4.7 Desarrollo del Objetivo Estratégico 2

4.7.1 Objetivo estratégico
Incrementar la competitividad de la bodega para enfrentar las amenazas del entorno

econdmico y comercial.

4.7.2 Estrategia

Fortalecer la competitividad de la bodega mediante acciones orientadas a mejorar la
calidad del servicio, fidelizar a los clientes, mantener precios competitivos y fortalecer
las relaciones con los proveedores, con el fin de enfrentar las amenazas del entorno

econdémico y comercial.

4.7.3 Plan estratégico

El presente plan estratégico establece las acciones que permitiran fortalecer la
competitividad de la bodega "Tany" frente a las amenazas identificadas en el diagndstico
externo, tales como la competencia existente, la variacion de los precios de los granos, la
inflacién y el incremento de los costos de transporte. Para ello, se planifican actividades
orientadas a mejorar continuamente la calidad del servicio, fortalecer la fidelizacion de
los clientes, optimizar las relaciones con los proveedores y realizar un seguimiento
permanente del comportamiento del mercado. Estas acciones cuentan con responsables,
recursos, indicadores y cronogramas definidos, facilitando el cumplimiento del objetivo

estratégico.

4.7.4 Plan tactico

Para alcanzar el objetivo estratégico se ejecutaran las siguientes acciones tacticas:



o Fortalecer la atencién y fidelizacion de los clientes.
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e Mantener precios competitivos mediante una adecuada gestion de compras.

» Fortalecer la relacion con los proveedores.

o Implementar acciones para evaluar la satisfaccion de los clientes.

« Monitorear periédicamente el comportamiento del mercado y de la competencia.

4.7.5 Plan de accion
Tabla 23

Plan estratégico objetivo 2

Actividad Recursos Responsable Indicador Cronograma
Capacitar a la propietaria Material de Propietaria Capacitaciones Mes 1
en atencién al cliente y capacitacion. realizadas.
fidelizacion.
Implementar un programa Material Propietaria NUmero de Mes 2
de fidelizacion para clientes  promocional. clientes
frecuentes. fidelizados.
Establecer reuniones Registros de Propietaria Acuerdos Mes 2 - Mes
periodicas con proveedores compras y comerciales 3
para negociar preciosy reuniones. alcanzados.
abastecimiento.
Aplicar encuestas de Formularios de  Propietaria Nivel de Trimestral
satisfaccién para evaluar la  evaluacién. satisfaccion del
calidad del servicio. cliente.
Realizar seguimiento a los Registros de Propietaria Variacioén de Mensual
precios del mercado y de la precios y precios
competencia para mantener  ventas. monitoreada.

la competitividad.

4.8 Desarrollo del Objetivo Estratégico 3

4.8.1 Objetivo estratégico

Mejorar la gestion administrativa y comercial mediante la implementacion de estrategias

de planificacion, tecnologia y promocion.

4.8.2 Estrategia

Implementar herramientas de planificacion administrativa, tecnologias para el control de

inventarios y ventas, y estrategias de promocion digital que contribuyan a optimizar la

gestién administrativa y comercial de la bodega "Tany".
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4.8.3 Plan estratégico

El presente plan estratégico establece las acciones necesarias para fortalecer la gestion
administrativa y comercial de la bodega "Tany", mediante la incorporacion de
herramientas de planificacion, tecnologias para el control de inventarios y ventas, y
estrategias de promocion digital. Su ejecucion permitira optimizar los procesos internos,
mejorar la organizacion administrativa, incrementar la visibilidad del negocio y
diversificar la oferta de productos. Para ello, se definen actividades especificas, recursos,
responsables, indicadores y un cronograma de ejecucion que facilitaran el cumplimiento

del objetivo estratégico y contribuiran al crecimiento sostenible de la bodega.

4.8.4 Plan téactico
Para alcanzar el objetivo estratégico se ejecutaran las siguientes acciones tacticas:

o Implementar herramientas de planificacién administrativa.
« Incorporar un sistema de control para inventarios y ventas.
« Fortalecer la publicidad mediante redes sociales.
 Diversificar el portafolio de productos.

« Evaluar periédicamente los resultados de las estrategias implementadas.

4.8.5 Plan de accion
Tabla 24

Plan estratégico objetivo 3

Actividad Recursos Responsable Indicador Cronograma
Elaborar un plan de Computador, Propietaria Plan elaborado.  Mes 1
gestién administrativa documentos
para la bodega. administrativos.

Implementar un sistema Computador, Propietaria Sistema Mes 2

de control de inventariosy software o implementado.

ventas. registros digitales.

Crear perfiles de la Computador, Propietaria Publicaciones Mes 2 - Mes
bodega en redes socialesy  internet y material realizadas. 3

publicar contenido publicitario.

promocional.

Incorporar nuevos Capital de Propietaria Nuevos Mes 3 - Mes
productos de acuerdo con  inversion e productos 4

la demanda del mercado. inventario. incorporados.
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Evaluar el desempefio de Registros de ventas  Propietaria Cumplimiento Trimestral
las acciones e informes de de indicadores.
implementadas mediante gestion.

indicadores

administrativos y

comerciales.

4.9 Desarrollo del Objetivo Estratégico 4

4.9.1 Objetivo estratégico
Optimizar los procesos internos de la bodega para reducir el impacto de las amenazas

externas y fortalecer su sostenibilidad.

4.9.2 Estrategia

Fortalecer la gestion interna de la bodega mediante la implementacion de indicadores de
gestién, la estandarizacion de los procesos administrativos, la optimizacién de la
infraestructura y la mejora continua del servicio al cliente, con el proposito de incrementar

la eficiencia operativa y reducir el impacto de las amenazas externas.

4.9.3 Plan estratégico

El presente plan estratégico establece las acciones necesarias para optimizar los procesos
internos de la bodega "Tany", fortaleciendo su sostenibilidad frente a las amenazas
identificadas en el analisis PESTEL e incorporadas en la matriz FODA. Para ello, se
planifica la implementacion de indicadores de gestion, la estandarizacion de los procesos
administrativos, la optimizacion del area de almacenamiento y el fortalecimiento de la
atencion al cliente. Estas acciones cuentan con responsables, recursos, indicadores y un
cronograma de ejecucién que permitira evaluar continuamente el desempefio de la bodega

y apoyar la toma de decisiones para mejorar su competitividad y sostenibilidad.

4.9.4 Plan tactico

o Implementar indicadores para evaluar la gestion del negocio.
o Estandarizar los procesos administrativos.

o Optimizar la organizacion del area de almacenamiento.

o Mejorar continuamente la atencién al cliente.

« Evaluar periédicamente el cumplimiento de las actividades.



4.9.5 Plan de accion
Tabla 25

Plan estratégico objetivo 4
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Actividad Recursos Responsable Indicador Cronograma
Disefiar indicadores Computador, Propietaria Indicadores Mes 1
para evaluar la gestion  registros implementados.
administrativa y administrativos.
comercial.
Estandarizar los Manuales, formatos  Propietaria Procedimientos Mes 2
procedimientos y documentos. documentados.
administrativos de la
bodega.
Organizar y optimizar ~ Estanterias, Propietaria Area de Mes 2 - Mes
el rea de sefialética y almacenamiento 3
almacenamiento de los  materiales de organizada.
productos. organizacion.
Implementar acciones Material de Propietaria Nivel de Mes 3 - Mes
de mejora continuaen  capacitacion y satisfaccion del 6
la atencion al cliente. formatos de cliente.
seguimiento.
Evaluar Informes y registros  Propietaria Cumplimiento de ~ Trimestral
periodicamente el de evaluacion. indicadores.
cumplimiento de los
indicadores de gestion.
4.10 Cuadro de Mando Integral
Tabla 26
Balanced Scorecard
Perspectiva Objetivo Indicador Meta  Responsable
Financiera Incrementar la Incremento de ventas 15% Propietaria
competitividad de la (%) anual
bodega.
Clientes Fortalecer el Nuevos clientes 20 % Propietaria
posicionamiento de la captados anual
bodega.
Procesos internos  Mejorar la gestion Cumplimiento del plan 90 % Propietaria

administrativa y comercial.

estratégico
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Aprendizaje y Optimizar los procesos Cumplimiento de 90 % Propietaria

crecimiento internos de la bodega. indicadores de gestion

Nota: Elaboracién Propia

4.11 Cronograma de implementacion

Tabla 27

Cronograma de implementacion

Actividad M1I M2 M3 M4 M5 M6 M7 M8 M9 M10 M1l M12
Estrategias de X X X X
posicionamiento y
promocion
Fortalecimiento de la X X X X X X X X X X X

competitividad

Implementacion de X X X X X

herramientas

administrativas y

tecnoldgicas

Seguimiento y X X X X X
evaluacion de

indicadores

Nota: Elaboracion Propia

4.12 Presupuesto estimado

Tabla 28

Presupuesto
Concepto Costo estimado
Publicidad digital $50

sistema de inventario  $50
Material promocional $40
Capacitacion basica  $100

Total estimado $240




Nota: Elaboracidon Propia

4.13 Evaluacion y seguimiento

Tabla 29

Evaluacion
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Aspecto a evaluar

Indicador

Frecuencia

Responsable

Posicionamiento de la
bodega

Competitividad

Gestién administrativa y
comercial

Procesos internos

Satisfaccion del cliente

NuUmero de nuevos clientes

Incremento de ventas (%)
Cumplimiento de actividades del plan
estratégico

Cumplimiento de indicadores de
gestion

Nivel de satisfaccion (%)

Trimestral

Mensual
Trimestral

Trimestral

Semestral

Propietaria

Propietaria

Propietaria

Propietaria

Propietaria

Nota: Elaboracion Propia
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5. Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

El diagnodstico realizado mediante las encuestas aplicadas a clientes frecuentes y
potenciales, la entrevista a la propietaria y la observacion directa permiti6 identificar que
la bodega de granos "Tany" posee fortalezas importantes, entre ellas su trayectoria de mas
de 50 afios, el reconocimiento dentro del canton Pimampiro, la fidelizacion de sus
clientes, la calidad de sus productos y sus precios competitivos. No obstante, también se
identificaron debilidades relacionadas con la ausencia de planificacion estratégica, el
limitado uso de herramientas tecnoldgicas, la escasa publicidad y la necesidad de ampliar

la variedad de productos, aspectos que limitan su crecimiento y competitividad.

El analisis PESTEL y la matriz FODA permitieron identificar que la bodega dispone de
oportunidades relacionadas con el crecimiento del sector agricola, la incorporacion de
herramientas tecnologicas, el uso de redes sociales para promocion y el acceso a
programas de apoyo para microempresas. Asimismo, se determinaron amenazas
derivadas de la competencia existente, la variacion de los precios de los granos, los
factores climaticos y la situacion econdmica, evidenciando la necesidad de implementar

estrategias que permitan fortalecer su capacidad de adaptacion y sostenibilidad.

Con base en los resultados del diagnostico se disefié un plan estratégico conformado por
cuatro objetivos estratégicos orientados al fortalecimiento del posicionamiento de la
bodega, el incremento de su competitividad, la mejora de la gestion administrativa y
comercial, y la optimizacion de los procesos internos. La propuesta incorpora estrategias,
planes tacticos, actividades, responsables, recursos, indicadores y cronogramas,
constituyéndose en una herramienta de gestion que contribuira al desarrollo organizado

del negocio.
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La implementacion del plan estratégico permitira mejorar la organizacién administrativa
y comercial de la bodega "Tany", fortalecer la toma de decisiones, incrementar la
eficiencia de sus procesos, mejorar la atencion al cliente y consolidar su posicionamiento
en el mercado local. En consecuencia, la propuesta constituye una alternativa viable para
fortalecer la sostenibilidad y competitividad del negocio, favoreciendo su crecimiento y

permanencia en el cantén Pimampiro.
Recomendaciones

Implementar el plan estratégico propuesto, priorizando las acciones orientadas al
fortalecimiento de la planificacion administrativa, el posicionamiento de la bodega y la
mejora continua de los procesos internos, con el fin de aprovechar las fortalezas

identificadas y corregir las debilidades evidenciadas durante el diagndstico.

Incorporar herramientas tecnoldgicas para la gestion de inventarios, ventas y promocién
del negocio, asi como utilizar de manera permanente las redes sociales como medio de
comunicacion con los clientes, permitiendo mejorar la eficiencia administrativa y ampliar

el alcance comercial de la bodega.

Realizar un seguimiento periddico de los indicadores establecidos en el plan estratégico
para evaluar el cumplimiento de los objetivos, medir el desempefio de las estrategias

implementadas y facilitar la toma de decisiones basada en informacién objetiva.

Mantener un proceso continuo de evaluacion del entorno mediante el analisis de los
factores politicos, econdémicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales que inciden
en la actividad comercial de la bodega, con el propdésito de actualizar las estrategias
propuestas y fortalecer la competitividad y sostenibilidad del negocio frente a los cambios

del mercado.



61
Referencias

Activo, M. (s.f.). Obtenido de https://www.marketingactivo.com/

Aguaiza, J. (2021). Modelo estratégico de negocio para la comercializacion de

alimentos derivados de granos andinos.

Bermeo Toledo, M. C. (2014). Gerencia estratégica para la finca experimental “La
Maria” de la U.T.E.Q y su impacto en la comercializacion de los productos

agropecuarios en el canton Quevedo.
Porter, M. (2008). Estrategia competitiva.

Porter, M. (2008). Itson. Obtenido de

https://www.itson.mx/publicaciones/pacioli/documents/81/pacioli-81.pdf

Quelal Noriega , A. P. (2021). Diseiio de un plan estratégico para el almacén “El

Portal” en el canton Bolivar, provincia del Carchi.

Zamora, Rojas Cazanova, K. E., Tandazo, T. M., & Quimis, A. A. (2022). Difucion
cientifica. Obtenido de
https://www.difusioncientifica.info/index.php/difusioncientifica/article/view/57?

utm_source=chatgpt.com

Pefafiel Nivela, Gonzalo Arturo, Acurio Armas, Jorge Antonio, Manosalvas Gomez,
Luis Rodolfo, & Burbano Castro, Betty Elizabeth. (2020). Formulacion de
estrategias para el desarrollo empresarial de la constructora Emanuel en el canton
La Mana. Revista Universidad y Sociedad, 12(4), 45-55. Epub 02 de agosto de
2020. Recuperado en 16 de abril de 2026, de
http://scielo.sld.cu/scielo.php?script=sci_arttext&pid=52218-
36202020000400045&Ing=es&tIng=es.

Uribe Macias, Mario Enrique. (2021). Propuesta del proceso de aplicacion de
administracion estratégica para las pymes. Pensamiento & Gestion, (51), 15-53.
Epub  November 08, 2022. Retrieved April 16, 2026, from
http://www.scielo.org.co/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1657-
62762021000200015&Ing=en&ting=es.




62

Réez, Redro Nel, Jiménez, William Guillermo, & Buitrago, Jenny Danna. (2021). LAS
TEORIAS DE LA COMPETITIVIDAD: UNA SINTESIS. Revista republicana,
(32), 119-144. Epub February 01,
2022.https://doi.org/10.21017/rev.repub.2021.v31.a110

Romero, D., Sénchez, S., Rincon, Y., & Romero, M. (2020). Estrategia y ventaja
competitiva: Binomio fundamental para el éxito de pequefias y medianas
empresas. Revista de Ciencias Sociales (Ve), 26(4), 465-472.
https://www.redalyc.org/articulo.0a?id=28065077034

Montesdeca Villavicencio, F. E., Wilson Salgado, V. A., Sakva Hurtado Tenorio, N. S.,
Bravo Alban, S. D., & Villacreses Franco, R. A. (2024). Administracion
estratégica basada en la toma de decisiones efectiva. Ciencia y Desarrollo, 27(3),
266-275. http://revistas.uap.edu.pe/ojs/index.php/CYD/index

Baque Villanueva, Lisenia Karina, Izquierdo Moran, Aida Margarita, & Viteri Intriago,
Danilo Augusto. (2022). Estructura metodolégica de plan estratégico para mejorar
las ventas en las MIPYMES del canton Quevedo. Revista Universidad y Sociedad,
14(2), 66-74. Epub 02 de abril de 2022. Recuperado en 16 de abril de 2026, de
http://scielo.sld.cu/scielo.php?script=sci_arttext&pid=52218-
36202022000200066&Ing=es&tIng=es.

Quiroz-Coronel, F. J., & Valdivieso-Guerra, P. D. A. (2023). DISENO DE UN PLAN
ESTRATEGICO PARA EL DESARROLLO Y SOSTENIBILIDAD DE LA
EMPRESA DE SERVICIOS ELECTRICOS CONSULTOMAX S.A. EN LA

CIUDAD DE GUAYAQUIL. REVISTA CIENTIFICA
MULTIDISCIPLINARIA ARBITRADA YACHASUN - ISSN: 2697-3456, 7(13
Ed. esp.), 15-45. Recuperado a partir de

https://editorialibkn.com/index.php/Yachasun/article/view/430

Loza Yénez, D. M. (2022). Propuesta de un plan estratégico para la empresa “Comercial
y Bienes Raices Loza y Loza” [Tesis de maestria, Pontificia Universidad Catolica
del Ecuador]. https://repositorio.puce.edu.ec/items/c7962e2c-9ed6-4b14-99ba-
cfOf748ede3d




63

Anexos

,m\
Ly
PUCE

IBARRA

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR SEDE IBARRA
ESCUELA DE CIENCIA ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
PLAN DE TRABAJO DE INTEGRACION CURRICULAR
ALTERNATIVA:
TRABAJO DE INTEGRACION CURRICULAR
TEMA:

PROPUESTA DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA LA BODEGA DE GRANOS
“TANY’” EN PIMAMPIRO - IMBABURA - ECUADOR

PREVIO A LA OBTENCION DEL TiTULO DE

LICENCIADO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

LINEA DE INVESTIGACION:

ADMINISTRACION EFICIENTE Y EFICAZ DE LAS ORGANIZACIONES PARA
LA COMPETITIVIDAD SOSTENIBLE LOCAL Y GLOBAL

AUTOR:
SEVILLA BURBANO DIEGO MOISES

IBARRA, NOVIEMBRE- 2025



64

1.-Problema

En Pimampiro, la bodega de granos “Tany” desempefia un papel fundamental proveyendo
productos agricolas basicos que forman parte de la canasta alimentaria local; sin embargo,
enfrenta serias limitaciones que comprometen su sostenibilidad y competitividad, en gran
parte por la carencia de un plan estratégico que guie su gestion administrativa, comercial
y de proyeccion. En la actualidad, su operatividad depende de la cercania con los clientes
y del boca a boca, lo que restringe su capacidad de expansion y la expone a una intensa
competencia un desafio comun en el sector microempresarial ecuatoriano. De hecho, las
microempresas representan méas del 90 % del tejido productivo en Ecuador, pero su
contribucion al empleo formal es limitada, generando Unicamente alrededor del 18%, y
su participacién en las ventas se encuentra en desventaja frente a empresas de mayor

escala (Activo, s.f.)

De acuerdo con (Porter, 2008),, la competitividad de un negocio depende de su capacidad
para diferenciarse y generar valor frente a sus rivales, algo muy dificil sin una
planificacion estratégica adecuada. Con ello, la falta de lineamientos claros obstaculiza
la definicién de objetivos de largo plazo, la optimizacion del uso de recursos y el
aprovechamiento de oportunidades, limitando asi tanto la rentabilidad de la bodega como
su impacto econdmico en el territorio. Cabe recordar, ademas, que el canton Pimampiro
contaba con una poblacion de aproximadamente 13 366 habitantes segln el censo de
2022, lo que sugiere un entorno local reducido donde cada emprendimiento juega un rol
significativo en el bienestar comunitario. En ese sentido, disefiar un plan estratégico
orientado a fortalecer la competitividad se convierte en una necesidad prioritaria para que
la bodega “Tany” logre posicionarse, consolidarse y aportar de manera tangible al

desarrollo econdmico de Pimampiro.
2.- Justificacion

El desarrollo de un plan estratégico para la bodega de granos “Tany” en Pimampiro es
fundamental, ya que brinda una respuesta concreta a las necesidades de un negocio que
actualmente carece de lineamientos claros de gestion y enfrenta dificultades para
diferenciarse dentro de un mercado altamente competitivo. Para la propietaria, este
trabajo significara contar con una herramienta de planificacion que le permita organizar
Sus procesos, aprovechar de mejor manera sus recursos, incrementar su rentabilidad y

asegurar la sostenibilidad del negocio en el tiempo. Para la comunidad y los clientes, el
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beneficio radica en acceder a productos agricolas de calidad con un mejor servicio,
fortaleciendo el consumo local, generando confianza y aportando al dinamismo

econdémico de Pimampiro.

Desde mi formacion como futuro profesional en Administracion de Empresas, este
proyecto me permitira aplicar los conocimientos adquiridos en areas como finanzas,
gestidn estratégica y andlisis organizacional, fortaleciendo mis competencias y
brindandome experiencia practica en el disefio de soluciones empresariales adaptadas a
la realidad local. La originalidad del trabajo radica en que se enfoca en una bodega de
granos de caracter rural, un sector poco explorado en investigaciones académicas, y la
relevancia se justifica porque ofrece un modelo aplicable a otros emprendimientos
similares, contribuyendo no solo al fortalecimiento de un negocio en particular, sino
también al impulso de la economia local y al desarrollo de las microempresas agricolas

en el pais.
3.-Objetivos
3.1.- Objetivo general

Disefiar un plan estratégico para la bodega de granos “Tany” en Pimampiro que oriente
su gestion administrativa y comercial, impulse su competitividad en el mercado local,
promueva un uso mas eficiente de los recursos disponibles y contribuya a su
consolidacién como un negocio sostenible, generando beneficios tanto para la

propietaria como para la comunidad mediante el fortalecimiento de la economia local.
3.2.- Objetivo especifico

1. Analizar la situacion interna y externa de la bodega mediante un diagnostico
estratégico que permita identificar fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas.

2. Realizar un andlisis técnico para determinar la capacidad operativa y los
recursos necesarios para mejorar la gestion del negocio.

3. Proponer estrategias que contribuyan a optimizar los procesos, fortalecer la
competitividad y consolidar el posicionamiento de la bodega en el mercado
local.

4. Realizar un presupuesto de las estrategias propuestas para la bodega de granos

“Tany” que llevaria aplicarlas.
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4.-Metodologia

La investigacion se desarrollara bajo un enfoque mixto, combinando métodos
cuantitativos y cualitativos para obtener una vision integral de la situacion de la bodega
de granos “Tany”. El componente cuantitativo permitira recopilar y analizar datos
medibles sobre el comportamiento de los clientes, la gestion de recursos y la
rentabilidad, mientras que el componente cualitativo se enfocara en comprender las
percepciones del propietario, las practicas actuales de administracion y las
oportunidades de mejora desde la perspectiva del entorno local. El plan estratégico
propuesto tendra una extension de aplicacion de cinco afios, comprendido entre 2026 y
2030.

El alcance del estudio seré descriptivo y propositivo. Descriptivo, porque se detallaran
las condiciones internas y externas que influyen en la competitividad de la bodega; y
propositivo, porque a partir del diagndstico se planteara un plan estratégico que oriente
la gestidn del negocio hacia el fortalecimiento de su posicionamiento y sostenibilidad.
El disefio de investigacion sera no experimental y de corte transversal, dado que no se

manipularén variables y la recoleccion de datos se efectuard en un inico momento.

Las fuentes de informacion estaran divididas en primarias y secundarias. Las primarias
se obtendran mediante encuestas a los clientes para identificar hdbitos de consumo y
nivel de satisfaccion, y entrevistas al propietario para conocer procesos internos,
recursos y limitaciones. Las secundarias comprenderan bibliografia especializada,
estadisticas oficiales y documentos relacionados con microempresas y el sector
agroalimentario, que permitiran contextualizar el estudio. Este disefio metodoldgico
garantizara que los resultados obtenidos sean confiables y sirvan de base para la

formulacidon de estrategias que aporten al crecimiento y competitividad de la bodega.
4.1.-Disefio de investigacion

El estudio se llevara a cabo con un disefio no experimental y transversal, puesto que no
se manipularan variables y los datos se recogeran en un Ginico momento para caracterizar
la situacion actual de la bodega de granos “Tany”. Este tipo de disefio permite obtener
informacidn objetiva sobre las condiciones internas del negocio, la percepcion de los

clientes y el entorno competitivo, sin intervenir en el funcionamiento natural de la bodega.
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La poblacion estara constituida por los clientes que visitan la bodega de granos en
Pimampiro durante el periodo de recoleccion de datos. Para garantizar representatividad
y objetividad, se aplicara un muestreo aleatorio simple, seleccionando de manera aleatoria
a los clientes presentes en la bodega en los dias de aplicacion de las encuestas. Este
procedimiento asegura que todos los clientes tengan la misma probabilidad de ser
elegidos, evitando sesgos y proporcionando informacion confiable sobre habitos de
consumo, satisfaccion y expectativas. Los datos obtenidos servirdn como base para
formular un diagnostico preciso que apoye la elaboracion del plan estratégico, orientado
a mejorar la competitividad, optimizar recursos y fortalecer el posicionamiento de la

bodega en el mercado local.
4.1.1.- Poblacién y procedimiento muestral

La poblacion considerada en esta investigacion estd conformada por los habitantes de la
ciudad de Pimampiro que consumen granos de manera frecuente, ya que representan el
mercado objetivo para la bodega de granos “Tany”. Segtn datos del Censo de Poblacion
y Vivienda 2022, el canton Pimampiro cuenta con aproximadamente 13.366 habitantes
(INEC, 2022). Dado que no es posible encuestar a toda la poblacion, se determind calcular
una muestra representativa que garantice la obtencion de resultados confiables y

aplicables a la realidad del negocio.

En este caso, se aplicd la formula de muestreo con correccion para poblacién finita,
considerando un nivel de confianza del 95% (Z=1,96), un margen de error del 5%
(e=0,05) y una proporcion de éxito de p=0,5, lo cual representa la maxima variabilidad.
El calculo arrojé un tamafio de muestra de 374 personas, quienes seran seleccionadas
mediante un muestreo aleatorio simple entre los clientes que visitan la bodega y
consumidores de granos en el sector. Este procedimiento asegura que todos los individuos
tengan la misma probabilidad de ser elegidos, evitando sesgos y obteniendo informacién
confiable sobre habitos de consumo, percepcion del servicio y expectativas frente al

negocio.
Donde:
e n =tamanfo de la muestra (374)
o N =tamafio de la poblacion (13.366)

e Z=valor Z segun el nivel de confianza (1,96 para 95%)
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e p = probabilidad de éxito (0,5 si no se conoce)
e g=1-p
e e =margen de error permitido (0,05)

4.1.3.- Instrumentacion y procedimientos

Para la recoleccion de informacién se utilizaran instrumentos de investigacion disefiados
especificamente para este estudio, que permitiran obtener datos confiables y relevantes
para la elaboracion del plan estratégico de la bodega de granos “Tany”. Entre los
instrumentos se incluyen encuestas estructuradas dirigidas a los clientes, las cuales
permitirdn conocer habitos de consumo, percepcion sobre el servicio y expectativas
respecto a los productos ofrecidos. Ademas, se aplicaran entrevistas semiestructuradas al
propietario y al personal clave, con el objetivo de identificar los procesos internos, la
gestién administrativa, las limitaciones operativas y las necesidades estratégicas del

negocio.

Los procedimientos consistiran en varias etapas: primero, se realizara la revision de
informacion secundaria, incluyendo estadisticas, documentos contables y bibliografia
relevante sobre microempresas y competitividad en el sector agroalimentario.
Posteriormente, se aplicaran las encuestas y entrevistas, garantizando la confidencialidad
y el consentimiento de los participantes. Finalmente, los datos obtenidos seran
sistematizados y analizados mediante técnicas cualitativas y cuantitativas, incluyendo la
matriz FODA, andlisis técnico y financiero, para generar un diagnéstico completo que
sirva como base para el disefio del plan estratégico. Este proceso asegura que las
estrategias propuestas se fundamenten en informacion real y objetiva, adaptada a la

situacion especifica de la bodega y del mercado local.
4.1.3.1.- Instrumentos

e Encuestas estructuradas: Se aplicaran a los clientes de la bodega para conocer sus
habitos de consumo, preferencias, percepcion sobre los productos y servicios, asi
como su nivel de satisfaccion y expectativas de mejora. Las encuestas contaran
con preguntas cerradas y escalas de valoracion para facilitar el analisis
cuantitativo de los datos.

e Entrevistas semiestructuradas: Dirigidas al propietario y al personal clave de la

bodega, con el objetivo de recabar informacidn sobre la gestién administrativa,
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los procesos operativos, los recursos disponibles y las limitaciones que enfrenta
el negocio. Este instrumento permitira profundizar en aspectos cualitativos y
obtener informacion detallada que complemente los datos de las encuestas.

e Revision documental: Consistira en la recopilacion y andlisis de informacion
secundaria, incluyendo registros contables, estadisticas oficiales, informes
financieros y bibliografia relacionada con microempresas y competitividad en el
sector agroalimentario. Este instrumento permitird contextualizar la situacion de

la bodega y fundamentar las estrategias propuestas en informacion objetiva.
4.1.3.2.- Procedimiento

La investigacion se desarrollard siguiendo varias etapas que permitiran obtener
informacidén confiable y estructurada para elaborar el plan estratégico de la bodega de

granos “Tany”:

1. Revision de informacion secundaria: Se recopilaran datos existentes sobre
microempresas, estadisticas oficiales, informes financieros, documentos
contables y bibliografia especializada en competitividad y gestion empresarial en
el sector agroalimentario. Esta etapa servira para contextualizar la situacion de la

bodega y fundamentar tedricamente la investigacion.

2. Disefio y aplicacion de instrumentos de recoleccion de datos: Se elaboraran
encuestas estructuradas dirigidas a los clientes de la bodega, con el fin de conocer
habitos de consumo, nivel de satisfaccion y expectativas sobre los productos y
servicios. De manera paralela, se aplicaran entrevistas semiestructuradas al
propietario y al personal clave, con el objetivo de identificar los procesos internos,
la gestion administrativa, las limitaciones operativas y las necesidades estratégicas
del negocio.

3. Garantia ética: Durante la recoleccion de informacion se asegurara la
confidencialidad y el consentimiento informado de todos los participantes,

respetando su privacidad y derecho a no participar.

4. Sistematizacion y analisis de datos: La informacion recolectada sera organizada
y analizada mediante técnicas cualitativas y cuantitativas. Se utilizara la matriz

FODA para identificar fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, asi
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como analisis financiero y técnico para evaluar la viabilidad y sostenibilidad del

negocio.

5. Elaboracion del diagndstico y propuesta estratégica: Con base en los
resultados obtenidos, se desarrollara un diagnostico integral que sirva como base
para la formulacion de un plan estratégico adaptado a las necesidades de la
bodega, orientado a mejorar su competitividad, optimizar recursos y fortalecer su

posicionamiento en el mercado local.

5. CRONOGRAMA DE GANTT

Actividad IZOZS-SB IZOZS-SIO 2025-511 | 2025-512 | 2025-513 | 2025-S14 | 2026-S1 | 2026-S2 | 2026-S3 | 2026-S4 | 2026-S5 | 2026-S6 | 2026-S7 | 2026-S8 | 2026-S9 | 2026-510 | 2026-511 | 2026-512 | 2026-513

Revision bibliografica y estado del arte |

Diagndstico de la bodega (levantamiento de informacién)

Formulacién de la metodologia

Andlisis FODA y competitividad

Propuesta de plan estratégico

Resultados y discusion

Conclusiones y recomendaciones

Redaccién: introduccién y resumen

Entrega borrador 1

Revision y ajustes

Entrega trabajo final

Activo, M. (s.f.). Obtenido de https://www.marketingactivo.com/
INEC. (2022).

Porter, M. (2008). Itson. Obtenido de

https://www.itson.mx/publicaciones/pacioli/documents/81/pacioli-81.pdf
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Anexo 2. De instrumento de encuesta a clientes frecuentes
ENCUESTA DIRIGIDA A CLIENTES DEL CANTON PIMAMPIRO

Obijetivo: Medir el nivel de satisfaccion, aspectos y preferencias de los clientes entorno
a la bodega “Tany”, para recopilar datos necesarios para estructural el plan estratégico y

mejorar la competitividad dentro del mercado.

Instrucciones: Esta encuesta tiene fines estrictamente académicos y Su USO €S

confidencial. Por favor sefiale con una X segln corresponda en cada pregunta
A. DATOS GENERALES

1.- Género:

a) Masculino

b) Femenino

2.- Ocupacion:

a) Agricultor

b) Comerciante

c) Emprendedor

dOtro__

B. DATOS DE FRECUENCIA'Y COMPORTAMIENTO DE COMPRA
3.- (Ha comprado en la bodega “Tany” en los ultimos 3 meses?
aysi__

b)No_

4.- ;Con qué frecuencia compra en la bodega “Tany”?

a) Semanal

b) Quincenal

c) Mensual

d) Ocasional



5.- ¢ Qué producto adquiere con mayor frecuencia?
a)Maiz__

b) Frejol

c)Arroz

d) Mezclade granos

e) Otro:

6.- ¢ Cuél es el destino principal de los productos que adquiere?
a) Consumo personal

b) Comercializacion en tiendas

c) Comercializacién en mercados

d) Distribucion fuera de Pimampiro

e) Otro especifique_

C. PREFERENCIA Y PERCEPCION DEL SERVICIO
7.- ¢ Cuél fue el principal motivo para elegir esta bodega?
a) Precio

b) Calidad

c) Cercania

d) Recomendacion

e) Otro:

8.- ¢Como califica la calidad de los productos?

a) Muy buena

b) Buena

c) Regular

d) Mala
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9.- ;Cémo califica la atencién recibida?

a) Excelente_

b) Muy buena

c) Regular

d)Mala

10.- ¢Cdémo percibe los precios frente a otras bodegas?
a) Més bajos

b) Iguales

c) Méasaltos

D. EXPERIENCIA'Y MEJORA DEL SERVICIO

11.- ;Qué aspecto considera que deberia mejorar la bodega “Tany”?
a) Atencion al cliente

b) Horario extendido

c) Variedad de productos

d) Infraestructura

e) Otro:

12.- ;Volveria a comprar en la bodega “Tany”?
aysi__

b) No
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Anexo 3. Instrumento de encuesta clientes potenciales
ENCUESTA DIRIGIDA A CLIENTES POTENCIALES DEL CANTON PIMAMPIRO

Obijetivo: Medir el nivel de satisfaccion, aspectos y preferencias de los clientes entorno a
la bodega “Tany”, para recopilar datos necesarios para estructural el plan estratégico y

mejorar la competitividad dentro del mercado.

Instrucciones: Esta encuesta tiene fines estrictamente académicos y Su USO €S

confidencial. Por favor sefiale con una X segln corresponda en cada pregunta
1.- ;Conoce la bodega “Tany”?

a)Si__

b) No

2.- ¢DoOnde suele comprar granos?

a) Otra bodega

b) Mercado

c) Distribuidor

d) Otro:

3.- ¢ Qué aspecto considera mas importante al elegir una bodega?
a) Precio

b) Calidad __

c) Cercania __

d) Atencion al cliente

e) Otro:

4.- ;Estaria dispuesto a comprar en la bodega “Tany”?

a)Si__

b)No

c) Talvez

5.- ¢ Qué producto adquiere con mayor frecuencia?



a) Maiz__

b) Frejol rojo

c) Frejol negro __

d) Mezcla de granos __

e) Otro:

6.- (Qué deberia mejorar una bodega agricola para atraer mas clientes?
a) Precios

b) Atencion__

c) Variedad__

d) Infraestructura__

e) Otro:
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Anexo 4. Instrumento de entrevista a propietario

ENTREVISTA DIRIGIDA Al PROPIETARIO

Obijetivo: Analizar el ambiente competitivo y &mbitos del entorno agricola, de la misma manera

el mercado comercial de granos, en base coherente con la valoracion estratégica de la bodega

“Tany”.

Esta encuesta tiene fines estrictamente académicos y su uso es confidencial.

Nombre del entrevistado:

PREGUNTAS
1. ¢Cémo definiria el negocio?
2. ¢Cuales son las fortalezas del negocio?
3. ¢Cuales son las debilidades del negocio?
4. ¢Cudl es su opinion sobre la competitividad del negocio en el mercado
local?
5. ¢Como visualiza el negocio en cinco afios?
6. ¢Qué considera que le falta al negocio para posicionarse en el mercado?
7. ¢Como considera usted que el negocio contribuye con la economia local?
8. ¢Queé factores considera usted limitan el crecimiento del negocio?
9. ¢Cual es su posicidn respecto a implementar un plan estratégico que

oriente la gestion administrativa del negocio?

10.

¢ Qué recomendaciones tiene para los negocios locales?



Anexo 5. Instrumento de ficha de observaciéon infraestructura
INSTRUMENTO DE OBSERVACION DE INFRAESTRUCTURA Y

Obijetivo:

SERVICIOS
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Evaluar las condiciones fisicas, operativas y de almacenamiento de la bodega de granos

“Tany”, en relacion con su competitividad y calidad del servicio.

Fecha:

Lugar observado: Bodega de granos “Tany” — Pimampiro

Observador:
Hora:
N° Aspecto a observar Cumple Nivel Escala | Observaciones
(Si/No) (1-5)*
1 | Estado general de las OSiONo |O102 0304
instalaciones s
2 | Limpiezay orden del areade | (OS{ ONo | 01 02 O3 04
almacenamiento 5
3 | Condiciones de OSiONo |O1020O304
almacenamiento 05
4 | Organizacion del espacio y OSiONo | 01020304
distribucion 05
5 | Disponibilidad de equipos OSiONo |01 020304
(balanza, sacos, 5
herramientas)
6 | Accesibilidad a la bodega OSiONo |01 020304
(ubicacion, ingreso) 5

Nivel Escala

1 = Muy deficiente



2 = Deficiente
3 = Regular
4 = Bueno

5 = Excelente
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Anexo 5 Ficha de observacion atencion al cliente

INSTRUMENTO DE OBSERVACION DEL SERVICIO Y ATENCION AL
CLIENTE

Obijetivo:
Evaluar la calidad del servicio, atencion al cliente y eficiencia operativa en la bodega

“Tany”, vinculada a la satisfaccion del cliente y fidelizacion.

Fecha:

Lugar observado: Bodega de granos “Tany” — Pimampiro
Observador:

Hora:

N° | Aspecto a observar | Nivel Escala (1-5) Evidencia Observaciones

observada

1 | Tiempo de atencién | 1 2 O3 04 O05
al cliente

2 | Amabilidad del 01 0203 04 O5
personal

3 | Organizacion del 01020304 05
servicio

4 | Capacidad de 01020304 5
respuesta ante

problemas

5 | Coordinacion del O1 020304 05
personal

Nivel Escala

1 = Muy deficiente

2 = Deficiente



3 = Regular

4 = Bueno

5 = Excelente
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Anexo 6. Entrevista realizada al propietario

ENTREVISTA DIRIGIDA AL PROPIETARIO

Obijetivo: Analizar el ambiente competitivo y &mbitos del entorno agricola, de la misma manera
el mercado comercial de granos, en base coherente con la valoracion estratégica de la bodega

G‘Tany7,.
Esta encuesta tiene fines estrictamente académicos y su uso es confidencial.
Nombre del entrevistado: Tanny Reyes

PREGUNTAS

1. ¢ Coémo definiria el negocio?
El negocio es una bodega dedicada a la compra y venta de granos,
buscando ofrecer productos de buena calidad y un servicio responsable
para los clientes de pimampiro.

2. ¢ Cudles son las fortalezas del negocio?
Una de las fortalezas del negocio es la experiencia que se tiene en el
mercado, la confianza de los clientes y la buena atencion que se brinda a
las personas.

3. ¢ Cuales son las debilidades del negocio?
Algunas debilidades son la falta de mas espacio, poca publicidad y la
necesidad de modernizar ciertos procesos para trabajar de mejor manera.

4. ¢ Cual es su opinion sobre la competitividad del negocio en el mercado
local?
La competencia en el mercado local no es muy alta, porque en la zona no
existen muchas bodegas dedicadas a este tipo de negocio. Esto permite
mantener una buena relacion con los clientes y trabajar de manera mas
estable.

5. ¢ Como visualiza el negocio en cinco afos?
En cinco afios se espera que el negocio crezca mas, tenga mas clientes y
pueda ampliar sus servicios para mejorar las ventas y la estabilidad
economica.

6. ¢ Qué considera que le falta al negocio para posicionarse en el
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mercado?

Considero que al negocio le hace falta contar con un plan estratégico que
ayude a mejorar la organizacion, el crecimiento y el posicionamiento de la
bodega en el mercado local, permitiendo trabajar con objetivos mas claros
y mejores oportunidades a futuro.

¢Como considera usted que el negocio contribuye con la economia
local?

El negocio contribuye a la economia local porque genera trabajo, ayuda a
los agricultores y mueve el comercio dentro de la comunidad.

¢ Qué factores considera usted limitan el crecimiento del negocio?
Algunos factores que pueden limitar el crecimiento del negocio son los
cambios en los precios de los granos, la situacién econémica y la falta de
una mejor organizacién para seguir creciendo y atraer mas clientes.

¢ Cudl es su posicion respecto a implementar un plan estratégico que
oriente la gestion administrativa del negocio?

Pienso que implementar un plan estratégico seria algo positivo porque
ayudaria a organizar mejor el negocio, tener objetivos claros y mejorar la
administracion.

¢ Qué recomendaciones tiene para los negocios locales?

Mi recomendacion para los negocios locales es que sean constantes,
mantengan una buena relacion con los clientes y busquen siempre formas

de mejorar para que sus negocios sigan creciendo con el tiempo.



Anexo 6. Evidencia fotografica
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Anexo 7. Base de datos de las encuestas (Excel).

En este anexo se presenta la base de datos utilizada para el procesamiento de la
informacidn obtenida mediante las encuestas aplicadas a los clientes frecuentes y clientes
potenciales de la bodega de granos "Tany". La informacion fue organizada y tabulada en
Microsoft Excel, sirviendo como base para la elaboracion de las tablas y graficos
presentados en el capitulo de resultados.




10/06/2026
14:07:34

10/06/2026
14:09:28

10/06/2026
14:11:46

10/06/2026
14:17:01

10/06/2026
14:36:52

10/06/2026
15:55:06

10/06/2026
17:33:43

10/06/2026
17:41:35

10/06/2026
18:42:10

10/06/2026
18:49:11

10/06/2026
20:03:09

10/06/2026
21:31:10

11/06/2026
10:14:22

11/06/2026
10:28:33

11/06/2026
22:18:54

12/06/2026
12:14:53

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Distribuidor

Otra bodega

Mercado

Mercado

Distribuidor

Mercado

Mercado

Mercado

Mercado

Mercado

Otra bodega

Mercado

Mercado

Bodega de
granos Tany

Otra bodega

Mercado

Precio

Cercania

Precio

Calidad

Precio

Atencion al

cliente

Precio

Calidad

Calidad

Cercania

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Si

No

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Frejol rojo

Frejol negro

Mezcla de

granos

Mezcla de
granos

Frejol rojo

Frejol negro

Frejol rojo

Mezcla de

granos

Frejol rojo

Mezcla de

granos

Frejol rojo

Maiz

Mezcla de

granos

Mezcla de

granos

Mezcla de

granos

Frejol rojo

Atencion

Precios

Precios

Horario de
atencion

Atencion

Infraestructura

Infraestructura

Atencion

Precios

Infraestructura

Variedad

Variedad

Precios

Publicidad

Variedad

Infraestructura
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12/06/2026
12:25:17

12/06/2026
12:25:46

12/06/2026
12:30:40

12/06/2026
12:30:59

12/06/2026
12:31:14

12/06/2026
12:55:59

15/06/2026
9:14:24

15/06/2026
9:16:14

17/06/2026
13:27:30

17/06/2026
13:30:21

17/06/2026
13:32:52

17/06/2026
13:34:47

17/06/2026
14:21:40

17/06/2026
14:23:30

17/06/2026
14:24:52

17/06/2026
17:40:46

17/06/2026
17:42:23

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Mercado

Otra bodega

Distribuidor

Distribuidor

Mercado

Mercado

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Cercania

Precio

Calidad

Calidad

Precio

Precio

Calidad

Precio

Precio

Precio

Precio

Calidad

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Maiz

Maiz

Mezcla de

granos

Mezcla de

granos

Frejol rojo

Maiz

Mezcla de

granos

Maiz

Frejol rojo

Mezcla de

granos

Maiz

Mezcla de

granos

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Maiz

Frejol rojo

Variedad

Variedad

Precios

Precios

Atencion

Infraestructura

Atencion

Atencion

Variedad

Variedad

Variedad

Variedad

Variedad

Variedad

Precios

Precios

Variedad
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18/06/2026
12:44:27

18/06/2026
13:00:04

18/06/2026
14:31:08

18/06/2026
14:36:22

18/06/2026
15:33:36

18/06/2026
16:28:38

18/06/2026
16:29:47

18/06/2026
16:31:00

26/07/2026
12:01:58

26/07/2026
14:00:27

26/07/2026
14:01:47

26/07/2026
14:02:10

26/07/2026
14:02:30

26/07/2026
14:02:48

26/07/2026
14:03:04

26/07/2026
14:03:23

26/07/2026
14:03:43

Si

Si

Si

Si

No

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Mercado

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Calidad

Calidad

Precio

Calidad

Calidad

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Si

Si

Si

Si

Tal vez

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Frejol rojo

Maiz

Frejol rojo

Maiz

Mezcla de

granos

Frejol rojo

Frejol rojo

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Atencién

Horario de

atencion

Variedad

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios
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26/07/2026
14:04:08

26/07/2026
14:04:25

26/07/2026
14:04:42

26/07/2026
14:04:59

26/07/2026
14:05:18

26/07/2026
14:05:44

26/07/2026
14:10:29

26/07/2026
14:10:47

26/07/2026
14:12:04

26/07/2026
14:12:20

26/07/2026
14:12:23

26/07/2026
14:12:40

26/07/2026
14:12:48

26/07/2026
14:13:08

26/07/2026
14:13:14

26/07/2026
14:13:44

26/07/2026
14:13:55

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios
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26/07/2026
14:14:13

26/07/2026
14:14:18

26/07/2026
14:14:34

26/07/2026
14:14:52

26/07/2026
14:15:20

26/07/2026
14:15:33

26/07/2026
14:15:37

26/07/2026
14:15:53

26/07/2026
14:15:58

26/07/2026
14:16:15

26/07/2026
14:16:35

26/07/2026
14:16:36

26/07/2026
14:16:52

26/07/2026
14:17:06

26/07/2026
14:17:24

26/07/2026
14:17:41

26/07/2026
14:18:02

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

89




26/07/2026
14:18:08

26/07/2026
14:18:16

26/07/2026
14:18:28

26/07/2026
14:18:31

26/07/2026
14:18:45

26/07/2026
14:18:52

26/07/2026
14:19:11

26/07/2026
14:19:25

26/07/2026
14:19:35

26/07/2026
14:19:44

26/07/2026
14:19:55

26/07/2026
14:20:15

26/07/2026
14:20:37

26/07/2026
14:20:40

26/07/2026
14:21:06

26/07/2026
14:21:29

26/07/2026
14:21:37

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Atencién

Atencién

Atencién

Precios
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26/07/2026
14:21:52

26/07/2026
14:22:05

26/07/2026
14:22:12

26/07/2026
14:22:31

26/07/2026
14:22:33

26/07/2026
14:22:50

26/07/2026
14:22:53

26/07/2026
14:23:24

26/07/2026
14:23:25

26/07/2026
14:23:56

26/07/2026
14:24:18

26/07/2026
14:24:18

26/07/2026
14:24:44

26/07/2026
14:24:50

26/07/2026
14:25:02

26/07/2026
14:25:05

26/07/2026
14:25:27

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Precios

Atencién

Precios

Atencion

Precios

Precios

Atencion

Atencion

Precios

Precios

Precios

Atencion

Precios

Atencién

Precios

Atencién

Atencién

91




26/07/2026
14:25:28

26/07/2026
14:25:45

26/07/2026
14:26:03

26/07/2026
14:26:10

26/07/2026
14:26:37

26/07/2026
14:26:57

26/07/2026
14:27:03

26/07/2026
14:27:24

26/07/2026
14:27:57

26/07/2026
14:27:59

26/07/2026
14:28:17

26/07/2026
14:28:37

26/07/2026
14:28:39

26/07/2026
14:29:02

26/07/2026
14:29:24

26/07/2026
14:29:26

26/07/2026
14:29:58

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Precios

Precios

Atencion

Precios

Precios

Atencion

Precios

Precios

Precios

Atencion

Precios

Precios

Atencién

Precios

Precios

Atencién

Precios
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26/07/2026
14:30:02

26/07/2026
14:30:29

26/07/2026
14:30:35

26/07/2026
14:30:45

26/07/2026
14:31:01

26/07/2026
14:31:19

26/07/2026
14:36:33

26/07/2026
14:38:13

26/07/2026
14:38:33

26/07/2026
14:38:49

26/07/2026
14:39:05

26/07/2026
14:39:20

26/07/2026
14:39:22

26/07/2026
14:39:45

26/07/2026
14:39:55

26/07/2026
14:40:01

26/07/2026
14:40:26

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Otra bodega

Esta bodega

Esta bodega

Otra bodega

Esta bodega

Otra bodega

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Precio

Calidad

Calidad

Precio

Calidad

Precio

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Atencién

Precios

Atencion

Precios

Precios

Atencion

Precios

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencién

Atencién

Atencién

Atencién

Atencién

93




26/07/2026
14:40:33

26/07/2026
14:40:55

26/07/2026
14:41:20

26/07/2026
14:41:36

26/07/2026
14:41:37

26/07/2026
14:41:59

26/07/2026
14:42:37

26/07/2026
14:42:51

26/07/2026
14:43:14

26/07/2026
14:43:20

26/07/2026
14:43:32

26/07/2026
14:43:49

26/07/2026
14:44:13

26/07/2026
14:44:25

26/07/2026
14:44:33

26/07/2026
14:44:45

26/07/2026
14:45:13

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Otra bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Otra bodega

Esta bodega

Esta bodega

Otra bodega

Esta bodega

Otra bodega

Esta bodega

Esta bodega

Calidad

Calidad

Calidad

Precio

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Precio

Calidad

Calidad

Precio

Calidad

Precio

Calidad

Calidad

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Atencién

Atencién

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencién

Atencién

Atencién

Atencién

Atencién

94




26/07/2026
14:45:31

26/07/2026
14:46:01

26/07/2026
14:46:01

26/07/2026
14:46:23

26/07/2026
14:46:47

26/07/2026
14:46:57

26/07/2026
14:47:16

26/07/2026
14:47:52

26/07/2026
14:48:07

26/07/2026
14:48:09

26/07/2026
14:48:27

26/07/2026
14:48:36

26/07/2026
14:48:55

26/07/2026
14:49:07

26/07/2026
14:49:16

26/07/2026
14:49:47

26/07/2026
14:50:26

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Otra bodega

Esta bodega

Otra bodega

Esta bodega

Otra bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Otra bodega

Esta bodega

Esta bodega

Otra bodega

Esta bodega

Otra bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Precio

Calidad

Precio

Calidad

Precio

Calidad

Calidad

Calidad

Precio

Calidad

Calidad

Precio

Calidad

Precio

Calidad

Calidad

Calidad

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Atencién

Atencién

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencién

Atencién

Atencién

Atencién

Atencién
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26/07/2026
14:50:45

26/07/2026
14:51:05

26/07/2026
14:51:28

26/07/2026
14:51:55

26/07/2026
14:52:04

26/07/2026
14:52:20

26/07/2026
14:52:48

26/07/2026
14:52:48

26/07/2026
14:53:07

26/07/2026
14:53:41

26/07/2026
14:53:45

26/07/2026
14:54:22

26/07/2026
14:54:41

26/07/2026
14:55:56

26/07/2026
14:56:41

26/07/2026
14:57:04

26/07/2026
14:57:18

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Precio

Calidad

Calidad

Calidad

Precio

Calidad

Calidad

Precio

Calidad

Calidad

Precio

Calidad

Precio

Precio

Precio

Calidad

Precio

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Atencién

Atencién

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencién

Atencién

Atencién

Atencién

Atencién

96




26/07/2026
15:01:20

26/07/2026
15:06:13

26/07/2026
15:06:42

26/07/2026
15:07:15

26/07/2026
15:07:21

26/07/2026
15:07:48

26/07/2026
15:08:10

26/07/2026
15:09:00

26/07/2026
15:09:24

26/07/2026
15:10:03

26/07/2026
15:10:09

26/07/2026
15:10:29

26/07/2026
15:10:45

26/07/2026
15:10:55

26/07/2026
15:11:01

26/07/2026
15:11:18

26/07/2026
15:11:41

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Esta bodega

Esta bodega

Distribuidor

Distribuidor

Esta bodega

Distribuidor

Distribuidor

Distribuidor

Distribuidor

Distribuidor

Esta bodega

Distribuidor

Distribuidor

Esta bodega

Distribuidor

Distribuidor

Esta bodega

Precio

Precio

Calidad

Calidad

Precio

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Precio

Calidad

Calidad

Precio

Calidad

Calidad

Precio

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol negro

Frejol negro

Frejol rojo

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol rojo

Frejol negro

Frejol negro

Frejol rojo

Frejol negro

Frejol negro

Frejol rojo

Atencién

Variedad

Horario de

atencion

Horario de

atencion

Variedad

Horario de

atencion

Horario de

atencion

Horario de

atencion

Horario de

atencion

Horario de

atencion

Variedad

Horario de

atencion

Horario de

atencion

Variedad

Horario de

atencion

Horario de

atencion

Variedad
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26/07/2026
15:11:47

26/07/2026
15:12:14

26/07/2026
15:12:34

26/07/2026
15:12:44

26/07/2026
15:13:06

26/07/2026
15:13:30

26/07/2026
15:13:56

26/07/2026
15:18:46

26/07/2026
15:20:37

26/07/2026
15:20:59

26/07/2026
15:21:29

26/07/2026
15:21:29

26/07/2026
15:22:08

26/07/2026
15:22:29

26/07/2026
15:23:01

26/07/2026
15:23:33

26/07/2026
15:23:35

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

No

No

Si

No

Si

No

No

Distribuidor

Distribuidor

Esta bodega

Distribuidor

Distribuidor

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Bodega Tony

Bodega Tony

Esta bodega

Bodega Tony

Esta bodega

Bodega Tony

Bodega Tony

Esta bodega

Calidad

Calidad

Precio

Calidad

Calidad

Precio

Precio

Precio

Precio

Atencion al

cliente

Atencion al

cliente

Precio

Atencion al

cliente

Precio

Atencion al

cliente

Atencion al

cliente

Precio

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Tal vez

Tal vez

Si

Tal vez

Si

Tal vez

Tal vez

Si

Frejol negro

Frejol negro

Frejol rojo

Frejol negro

Frejol negro

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Mezcla de

granos

Mezcla de

granos

Frejol rojo

Mezcla de

granos

Frejol rojo

Mezcla de

granos

Mezcla de

granos

Frejol rojo

Horario de

atencion

Horario de

atencion

Variedad

Horario de

atencion

Horario de

atencion

Variedad

Variedad

Variedad

Variedad

Publicidad

Publicidad

Variedad

Publicidad

Variedad

Publicidad

Publicidad

Variedad
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26/07/2026
15:24:23

26/07/2026
15:31:16

26/07/2026
15:32:43

26/07/2026
15:35:18

26/07/2026
15:36:26

26/07/2026
15:37:20

26/07/2026
15:39:37

26/07/2026
15:41:26

26/07/2026
15:42:44

26/07/2026
15:45:29

26/07/2026
15:47:41

26/07/2026
15:49:17

26/07/2026
15:50:48

26/07/2026
15:52:22

26/07/2026
15:53:32

26/07/2026
15:55:33

26/07/2026
15:56:23

No

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Bodega Tony

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Atencién al

cliente

Precio

Precio

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Tal vez

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Mezcla de

granos

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Publicidad

Variedad

Variedad

Variedad

Variedad

Variedad

Variedad

Variedad

Variedad

Variedad

Variedad

Variedad

Variedad

Variedad

Variedad

Variedad

Variedad
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26/07/2026
15:57:13

26/07/2026
15:59:46

26/07/2026
16:10:42

26/07/2026
16:16:56

26/07/2026
16:18:10

26/07/2026
16:19:49

26/07/2026
16:21:10

26/07/2026
16:21:57

26/07/2026
16:22:35

26/07/2026
16:30:33

26/07/2026
16:31:41

26/07/2026
16:33:51

26/07/2026
16:35:57

26/07/2026
16:37:14

26/07/2026
16:38:32

26/07/2026
16:43:09

26/07/2026
16:49:11

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Mercado

Mercado

Mercado

Mercado

Mercado

Mercado

Mercado

Mercado

Mercado

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Cercania

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Variedad

Variedad

Variedad

Variedad

Variedad

Variedad

Variedad

Variedad

Variedad

Variedad

Variedad

Variedad

Variedad

Variedad

Variedad

Infraestructura

Infraestructura
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26/07/2026
16:50:40

26/07/2026
16:51:53

26/07/2026
16:52:55

26/07/2026
16:53:46

26/07/2026
16:55:06

26/07/2026
16:56:51

26/07/2026
16:58:27

26/07/2026
16:59:54

26/07/2026
17:06:44

26/07/2026
17:15:08

26/07/2026
17:15:57

26/07/2026
17:17:04

26/07/2026
17:50:55

26/07/2026
17:57:06

26/07/2026
18:01:20

26/07/2026
18:02:36

26/07/2026
18:03:24

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Mercado

Mercado

Mercado

Mercado

Mercado

Mercado

Mercado

Mercado

Mercado

Mercado

Mercado

Mercado

Mercado

Mercado

Mercado

Mercado

Mercado

Cercania

Cercania

Cercania

Cercania

Cercania

Cercania

Cercania

Cercania

Cercania

Cercania

Cercania

Cercania

Cercania

Cercania

Cercania

Cercania

Cercania

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Infraestructura

Infraestructura

Infraestructura

Infraestructura

Infraestructura

Infraestructura

Infraestructura

Variedad

Infraestructura

Infraestructura

Infraestructura

Infraestructura

Infraestructura

Infraestructura

Infraestructura

Infraestructura

Infraestructura
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26/07/2026
18:06:39

26/07/2026
18:58:48

26/07/2026
18:59:47

26/07/2026
19:00:46

26/07/2026
19:02:39

26/07/2026
19:03:45

26/07/2026
19:04:58

26/07/2026
19:06:03

26/07/2026
19:07:18

26/07/2026
19:09:16

26/07/2026
19:10:55

26/07/2026
19:12:17

27/07/2026
13:08:52

27/07/2026
13:09:05

27/07/2026
13:09:32

27/07/2026
13:09:53

27/07/2026
13:10:06

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Mercado

Distribuidor

Distribuidor

Distribuidor

Distribuidor

Distribuidor

Distribuidor

Distribuidor

Distribuidor

Distribuidor

Distribuidor

Bodega Tany

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Cercania

Cercania

Cercania

Cercania

Cercania

Cercania

Cercania

Cercania

Cercania

Cercania

Atencion al

cliente

Cercania

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Si

Si

Si

Si

Si

No

No

No

No

No

No

No

Si

Si

Si

Si

Si

Frejol negro

Mezcla de

granos

Mezcla de

granos

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Mezcla de

granos

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Infraestructura

Infraestructura

Infraestructura

Infraestructura

Infraestructura

Infraestructura

Infraestructura

Infraestructura

Infraestructura

Horario de

atencion

Horario de

atencion

Horario de

atencion

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios
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27/07/2026
13:10:24

27/07/2026
13:10:38

27/07/2026
13:10:52

27/07/2026
13:11:10

27/07/2026
13:11:30

27/07/2026
13:11:47

27/07/2026
13:12:01

27/07/2026
13:12:18

27/07/2026
13:12:44

27/07/2026
13:12:59

27/07/2026
13:13:20

27/07/2026
13:13:38

27/07/2026
13:13:56

27/07/2026
13:14:57

27/07/2026
13:15:50

27/07/2026
13:16:19

27/07/2026
13:16:57

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Otra bodega

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Maiz

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Precios

Atencién

Atencién

Atencién
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27/07/2026
13:17:31

27/07/2026
13:17:52

27/07/2026
13:19:52

27/07/2026
13:20:16

27/07/2026
13:20:37

27/07/2026
13:20:54

27/07/2026
13:21:23

27/07/2026
13:22:03

27/07/2026
13:22:52

27/07/2026
13:23:31

27/07/2026
13:23:55

27/07/2026
13:24:17

27/07/2026
13:24:49

27/07/2026
13:25:45

27/07/2026
13:26:59

27/07/2026
13:29:43

27/07/2026
13:30:25

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Otra bodega

Otra bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Esta bodega

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Precio

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol rojo

Frejol negro

Frejol negro

Atencién

Atencién

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencion

Atencién

Atencién

Atencién

Atencién

Atencién
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27/07/2026
13:31:01

27/07/2026
13:31:55

27/07/2026
13:34:54

27/07/2026
13:35:36

27/07/2026
13:36:36

Si

Si

Si

Si

Esta bodega

Esta bodega

Mercado

Mercado

Mercado

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Calidad

Si

Si

Si

Si

Si

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Frejol negro

Base de datos y tabulacién de resultados en Microsoft Excel.
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Anexo 8. Enlace al formulario de Google Forms

Formats Datos  Hemamietas  Edtenclancs  Ayuda

Ques b @ B F wox | % 8 4 | mbew - |- [2]+

Mercadn
Mercadn
Distribusdor
Mercada
Mercacn
Marrad
Mercada
Mercacn
ot bodegs
Mercada
Mercacn

Borkga de granos Tany

Adercitn ol chents

Ev$-HrA- | B @ ¥ @~ £

3

“ 4. gEstaria dispactc a coerprar an ks Bodega

Talvaz

st sdquiern con mayor fracu

Frajal rojo

Frajal nagro
Mezrta cie granas
Mazria ce granas
Frajal rojo

Frajal nagro
Frajol rojo
Mazrta ce granas
Frafal rojo
M2t o granas
Frajal rojo

Motz
MRS c granas
Mazrta ce granas
Mezrta o granas
Frajol rojo

Mtz

Matz
Mazrta cie granas
Mazria ce granas
Frafal rojo

Matz
Mezria ce granas
Matz

Frejol rojo
Mazria ce granas
Matz
Mazrta cie granas
Frajol rojo

Frajal rojo

Frafal rojo

iz

Frajal rojo

Frafal rojo

iz

Frajal rojo

Mtz
M2t o granas
Frajal rojo

Frajal rojo

iz

Matz

Matz

Matz

Atencion

Atencion

Atencion

Variedad

Variedad

Hararia da ataecicn
Htoecitn
rsastractus
nirsestrachss

Honcitn

nfragstmacnes

nfragstmacnes
variedad
variadsd
Prmcios
Prockcs
Horcitn
nfragstnachua
dencicn
Hoecitn
variedad

Variedad

tencitn
Horana oo atncicn

Variadsd

ks

[—

——

Prockc

[—

Frockes

Prockc

Prmcios
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https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSf8KRLIFQ9Z3WL XdoBmatXpmkTOfm
Hg5XBb8OQH|VUxkpAnM90Q/viewform?usp=header




