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RESUMEN

La agricultura del norte del Valle del Cauca es altamente diversa y productiva,
convirtiéndose ésta en la principal actividad econémica de la regién. La empresa
seleccionada “FUMYRIEGOS AGRICOLA S.A.S.”, dedicada a ofrecer a personas
naturales y juridicas del sector agricola sistemas de riego, fumigacion, equipo de
corte, repuestos, servicios de mantenimiento y asesoria, viene desarrollando un
proceso de nuevas oportunidades dentro del mercado, lo cual da origen a este
proyecto del plan de marketing como oportunidad de posicionar su marca, productos
y servicios.

Para lograr la formulacion del plan de marketing desde la perspectiva académica
como la empresarial, se deben construir paso a paso las etapas: la primera son los
marcos; conceptual, referencial, legal, institucional y contextual que ubica al lector
desde la terminologia empleada en el trabajo de grado pasando por la historia
agricola de Colombia, los procesos de irrigacion, la economia, el fortalecimiento del
pais por el aporte de la agricultura, identificar la situacion actual de FUMYRIEGOS
AGRICOLA S.A.S. mediante herramientas para identificar las necesidades de los
consumidores, referente al producto o servicio que requieren, determinar las
caracteristicas de precio a las cuales el mercadeo esta dispuesto a comprar,
establecer las caracteristicas de punto de venta que se ajusten a las necesidades
de los clientes, conocer los canales de comunicacion y publicidad mas cercanos con
clientes actuales y potenciales. Se presenta la propuesta de elaboracion del plan de
marketing donde se describe el proceso formulado para la empresa FUMYRIEGOS
AGRICOLA S.A.S. del municipio de La Union Valle.

Palabras claves: Marketing, plan de marketing, precio, producto, mercado,
posicionamiento, dofa, estrategia.



ABSTRACT

Agriculture in the north of the Cauca Valley is highly diverse and productive, making
it the main economic activity in the region. The selected company "FUMYRIEGOS
AGRICOLA SAS", dedicated to offer natural and legal persons of the agricultural
sector irrigation systems, fumigation, cutting equipment, spare parts, maintenance
services and advice, has been developing a process of new opportunities within the
market, which gives rise to this marketing plan project as an opportunity to position
your brand, products and services.

In order to achieve the formulation of the marketing plan from the academic as well
as the business perspective, the stages must be built step by step: the first are the
frameworks; conceptual, referential, legal, institutional and contextual that locates
the reader from the terminology used in the work of degree going through the
agricultural history of Colombia, the irrigation processes, the economy, the
strengthening of the country by the contribution of agriculture, identify the current
situation of FUMYRIEGOS AGRICOLA SAS by means of tools to identify the needs
of the consumers, referring to the product or service that they require, to determine
the characteristics of price at which the marketing is willing to buy, to establish the
characteristics of the point of sale that adjust to the needs of the clients, know the
communication and advertising channels closest to current and potential clients. The
proposal of elaboration of the marketing plan is presented where the process
formulated for the company FUMYRIEGOS AGRICOLA S.A.S. from the municipality
of La Union Valle.

Keywords: Marketing, marketing plan, price, product, market, positioning, dofa,
strategy.



INTRODUCCION

La agricultura ha sido una de las fuentes de ingresos mas importante desde el
periodo neolitico, cuando la economia de las sociedades humanas evolucion6
desde la recoleccion, lacazay la pescaa la agricultura y la ganaderia. Las
primeras plantas cultivadas fueron eltrigoy la cebada. Debido a los cambios
climaticos y a la escasez de animales en las zonas mas habitadas surgio la
agricultura como busqueda de recursos para sobrevivir.

En Colombia, la agricultura juega un papel muy importante en el desarrollo
econdmico, pues es la principal fuente de ingresos del area rural, hace un aporte
significativo al avance econdmico de acuerdo a la informacién reportada por el
DANE en el segundo trimestre del afio 2018 donde tuvo un crecimiento del 5,9% en
el PIB1. Gracias a su ubicacion geogréfica, variedad cultural, climas diversos, flora,
fauna, cuencas hidrogréaficas y recursos naturales, han hecho que la agricultura
colombiana sea una fuente de ingresos que contribuye al desarrollo sostenible del
pais.

La agricultura vallecaucana es la mas importante y variada del pais, con cultivos
tecnificados de cafia de azucar, café, algodon, soya y sorgo. El Valle se ha
convertido en uno de los principales centros de desarrollo econémico del pais
dominando todo el sur occidente colombiano. Por estas razones, el Valle es el tercer
departamento en produccién industrial.

Con fin de obtener una producciéon agricola eficiente y de calidad, es de suma
importancia que todo cultivo cuente con un suministro de agua constante, debido a
que las plantas absorben sus nutrientes del suelo, que en muchas ocasiones no
tiene la disponibilidad suficiente de agua por escasez de lluvia o fuentes naturales,
lo que hace necesario instalar un sistema de irrigacion, el cual se elige dependiendo
del tipo de cultivo y suelo. El riego suministra la cantidad de agua suficiente, en el
tiempo necesario y a la profundidad que requiera el cultivo.

El riego ha sido una parte integral del desarrollo agricola y rural de Colombia en el
siglo XX. La inversion publica en riego ha sido especialmente importante en la
primera mitad del siglo. Durante la segunda mitad, impulsada en gran medida por
los recortes fiscales y una incapacidad general para aumentar los ingresos
procedentes de la recaudacion de cargos por el agua, el gobierno de Colombia
adopté un programa para delegar las responsabilidades de manejo del riego a
asociaciones civiles de usuarios. La transferencia del manejo del riego se ha
producido solo de forma parcial en Colombia, ya que el gobierno ha seguido
realizando importantes tareas de manejo en ciertos distritos de riego.

! http://www.dane.gov.co/index.php/204-sen
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Atendiendo a las oportunidades que genera la zona agricola del norte del Valle,
especificamente en los municipios de La Union, Roldanillo, Toro, Zarzal, La Victoria
y Bolivar, surgié hace 30 afios FUMYRIEGOS, empresa ubicada en el municipio de
La Unioén y fundada por el ingeniero agronomo Armando Linero, con el objetivo de
suplir las necesidades de los agricultores de la regién con productos y tecnologia
avanzadas en sistemas de riego para contribuir a la productividad de sus cultivos.
Para conocer mas de cerca el mercado objetivo, es fundamental establecer
acciones para satisfacer los requerimientos que exigen los clientes actuales y
potenciales mediante estrategias de marketing que contribuyan a la toma de
decisiones y asi generar una propuesta de valor como factor clave de éxito frente a
la competencia e ir logrando un mayor posicionamiento a nivel regional.

El marketing es un sistema total de actividades que incluye un conjunto de procesos
mediante los cuales, se identifican las necesidades o deseos de los consumidores
o clientes para luego satisfacerlos de la mejor manera posible al promover el
intercambio de productos y/o servicios de valor con ellos, a cambio de una utilidad
o beneficio para la empresa u organizacion.

Para John A. Howard, de la Universidad de Columbia, "el marketing es el proceso
de: 1) Identificar las necesidades del consumidor, 2) Conceptualizar tales
necesidades en funcién de la capacidad de la empresa para producir, 3) Comunicar
dicha conceptualizacidén a quienes tienen la capacidad de toma de decisiones en la
empresa 4) Conceptualizar la produccion obtenida en funcion de las necesidades
previamente identificadas del consumidor y 5) Comunicar dicha conceptualizacion
al consumidor"?.

Como consecuencia de la globalizacion y con el fin de responder de manera
oportuna a las exigencias del mercado y generar altas barreras de ingreso de
nuevos competidores, se diseflara el plan de marketing para la empresa
FUMYRIEGOS AGRICOLA S.A.S., iniciando con la identificacion de la situacion
actual de la empresa mediante herramientas de diagndstico interno y externo,
identificar las necesidades de los consumidores referente al producto o servicio que
requieren, determinar las caracteristicas de precio a las cuales el mercadeo esta
dispuesto a comprar, establecer las caracteristicas de punto de venta que se ajusten
a las necesidades de los clientes y conocer los canales de comunicacion y
publicidad més cercanos con clientes actuales y potenciales.

2 Del libro: La guerra de la mercadotecnia de Al Ries y Jack Trout, Pags. 4y 5.
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1. PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

FUMYRIEGOS AGRICOLA S.A.S. es una empresa dedicada a la venta e instalacion
de equipos para irrigacién, con 30 afos de trayectoria, ubicada en el municipio de
La Unién Valle. Su propietario, el ingeniero agricola Armando Linero, inici0 este
negocio al ver que existia una necesidad en la zona que no estaba siendo cubierta,
puesto no existia empresa en la zona que prestara los mencionados servicios.

Teniendo en cuenta lo anterior, durante un largo periodo de tiempo FUMYRIEGOS
AGRICOLA S.A.S. no se vio en la necesidad de disefiar un plan de mercadeo (esta
situacion obedece a factores como la falta de compromiso del personal directivo
acerca de la importancia de establecer un debido plan de marketing), pero con el
paso de los afios fueron llegando una a una, compafias tanto locales, nacionales e
internacionales que ven la oportunidad y ofrecen los mismos servicios que la citada
organizacioén; lo cual era de esperarse debido a que en la region (norte del Valle),
uno de sus principales ingresos proviene de la agricultura, por ende la demanda de
este tipo de servicios es considerablemente alta, lo cual hace tentador emprender
en este sector. Con la entrada de nuevos competidores, FUMYRIEGOS AGRICOLA
S.A.S. ha visto disminuir su rentabilidad e incluso volumen de ventas.

En este orden de ideas, se considera que FUMYRIEGOS debe implementar una
serie de actividades planificadas que nos permitan entender a nuestros clientes
actuales y potenciales, mejorando asi el posicionamiento de la empresa, y
obteniendo formulas que permitan atraer nuevos clientes, aumentar las ventas y
mejorar la rentabilidad del negocio, mediante tareas que estén previamente
definidas, a esto le llamaremos plan de mercadeo y ventas. De la correcta
implementacioén por parte de FUMYRIEGOS AGRICOLA S.A.S. del plan, le permitira
garantizar su éxito y sostenibilidad hacia el futuro.

1.1.1 FORMULACION DEL PROBLEMA
Conociendo el panorama previamente expuesto, se plantea la siguiente pregunta:
¢, Cuales son las caracteristicas de éxito que debe incluir el plan de mercadeo de

FUMYRIEGOS AGRICOLA S.A.S. en la zona de norte del Valle para su proximo
afio de operaciones?

-17 -



1.1.2 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

v’ ¢Sera que haciendo uso de herramientas de diagnéstico tanto interno como
externo se podria llevar acabo un completo analisis situacional de la empresa
FUMYRIEGOS AGRICOLA S.A.S. para desarrollar acertadas estrategias en el
respectivo plan de mercadeo?

v' ¢ Conocer las caracteristicas de producto y servicio requeridas por los clientes
y prospectos a los cuales FUMYRIEGOS AGRICOLA S.A.S esta en capacidad de
atender contribuira a la elaboracion del plan de mercadeo adecuado para satisfacer
dichas necesidades?

v ¢ Mediante la formulacion de estrategias de precio, distribucién, punto de venta,

publicidad y comunicaciones es posible desarrollar un apropiado plan de mercadeo
que cubra los requerimientos de los clientes actuales y potenciales?

-18-



2. ANTECEDENTES

Las plantas son seres vivos que requieren de agua, nutrientes y luz solar para vivir.
Los cultivos se nutren del suelo y realizan funciones organicas en presencia del
agua y cuando el suelo no tiene la cantidad suficiente de este recurso por medio de
la lluvia, es necesario buscar otros medios para regar3.

Para la humanidad, el surgimiento de la agricultura, marca cambios no solo en la
forma de alimentacién de las personas, también establece los paradigmas sociales
gue fundamentan el entorno actual, desde los aspectos politicos y la economia,
hasta las costumbres familiares y los dogmas.

En el libro Sistemas de Riego (2016) presenta los antecedentes historicos de la
irrigacion en épocas primitivas.

“Durante la edad de bronce, iniciada alrededor de 3500 arios a.C., las primeras
grandes obras de riego se desarrollaron en Egipto y Mesopotamia. Cuando el
hombre descubrié algunos métodos para producir alimentos, fue posible que se
estableciera en un lugar, por lo menos durante el tiempo que demora el desarrollo
completo de un cultivo. Lo anterior determiné la posibilidad de una vida sedentaria
y, por ende, una division de las actividades de los individuos de una colectividad,
dando origen a lo que hoy conocemos como una sociedad o asentamiento humano”
(Gurovich 1999).

“‘En Egipto se sabe que la irrigacion se pierde en la prehistoria mas antigua. Los
estudios que se han hecho del pasado indican, sin embargo, que la irrigacién se
utilizé hace cuando menos 4000 afios en Egipto y China, la antigiiedad de sus usos
es casi igual en el Valle de Mesopotamia y en India” (Olin 1913; Thorne y Anderson,
1942).

“Se sabe que los chinos utilizaban el riego desde el afio 2627 a.C. En el siglo VI
D.C. se construyd atravesando una llanura a una distancia de 1126 km. Un canal,
imperial o grande, que se usO primero para la navegacion y después para la
irrigacion”. (King, 1911).

En Latinoamérica las obras de riego son comparativamente nuevas, datan desde
1920, y han sido ejecutadas principalmente por el esfuerzo individual y por la
empresa privada, con el apoyo de cada uno de los Estados, acentuandose esta
situacion cada vez mas en los ultimos afios. En muchos paises se ha introducido la
tecnologia de riego de alto nivel, que existe en muchos casos con técnicas de riego

3 Suministro artificial de agua a los cultivos.
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muy primitivas, desarrolladas por los indigenas antes de la colonizacion espafiola o
introducida por los conquistadores hace mas de 500 afios.

En Colombia, la agricultura no presta un papel menos protagénico, su condicion
topogréfica y su ubicacién en el globo terraqueo, lo hacen un pais especialmente
favorecido por condiciones que propician la fauna y flora, atravesado por cordilleras,
bafiado por rios, con grandes sabanas, frontera con dos mares y la Amazonia lo
hacen rico en biodiversidad.

Las condiciones de crecimiento de esta agricultura se dieron dentro de un marco
tradicional, respondiendo a los crecimientos de la demanda externa o interna sin
incorporar mejoras técnicas, permitidas por la oferta permanente de tierras, por una
creciente oferta de fuerza de trabajo y por una legislacién que facilité el monopolio
de la tierra. Cuando esta agricultura tradicional no puede responder con rapidez a
la demanda interna de alimentos, comenzard a modernizarse, y este sucedera
después de 1920. Antes no era necesario, pues se disponia de fuerza de trabajo,
barata, aunque esta fuera escasa.

El Valle del Cauca, se convirti6 entonces en el primer departamento de Colombia,
en recibir la clasificacion agricola, esto se debe a esa historia ligada a sus buenas
condiciones climéticas, a sus factores ambientales, como lo son sus tierras fértiles
y las fuentes hidricas, ademas se debe tener en cuenta que por ser un valle, posee
diferentes caracteristicas topograficas, dos cordilleras que enmarcan una extensa
planicie, cruzada de sur a norte por el rio Cauca, esto otorga una innumerable
cantidad de oportunidad a la diversidad de flora.

La historia agricola de este departamento, ha quedado plasmada en muchas obras
literarias, en "La Maria" novela escrita por el reconocido escritor vallecaucano Jorge
Isaac, se mencionan las grandes haciendas con extensos pastizales donde se
practicaba la ganaderia extensiva, en otras mas, se inmortalizan los cultivos de
cafa, donde trabajaban esclavos en el siglo XVIII y XIX, alli inicia la cultura
azucarera del departamento, con los trapiches paneleros, mas adelante los ingenios
azucareros que hasta el dia de hoy, son referente de la region.

En el norte del Valle del Cauca, se encuentran ubicados los municipios de La Union,
Bolivar, Zarzal, La Victoria y Roldanillo, los cuales, aunque se encontraban un poco
mas alejados del epicentro azucareros, no fueron indiferentes al mismo propdsito,
pero tenian condiciones que los hacia menos favorables para la explotacion agricola
industrializada, constantes inundaciones a causa del rebosamiento del rio cauca, la
creciente de los rios que desembocan en el mismo, que traian consigo avalanchas
que cubrian los cultivos y adicional a esto, en las épocas de sequia, resultaba
imposible mantener la humedad en la tierra y las plantas necesitaban de agua para
mantener su proceso vital funcionando.
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Nace entonces, la Secretaria de Medio Ambiente, Agricultura y Pesca del Valle del
Cauca, que fue creada por ordenanza No.21 del 16 de abril de 1926 llamandose
para la época Secretaria de Industria, la cual pertenece al Ministerio de Ambiente y
Desarrollo Sostenible.

Durante sus 90 afios de existencia, la secretaria de agricultura, ha sido fundamental
en el crecimiento del departamento en lo que a esta respecta, en la década de los
afos 30 fundd granjas experimentales en Roldanillo, Andalucia, Cerrito y una mas
en Candelaria. También se firma el contrato Parsons que busca financiar con
recursos del estado los estudios y trabajos de irrigacion de los suelos en 1941,
ademas se fundan en el afio 1943 la granja de trigo en Tulua y la granja viticola de
Bolivar.

En 1954, con la necesidad de resolver los problemas que amenazaban y limitaban
las regiones aledafias a la cuenca hidrica del Rio Cauca, se propone la creacion de
la corporacion autbnoma del Valle del Cauca “CVC”, ésta nace el 22 de octubre de
dicho afio promovida por el entonces presidente de la Republica Gustavo Rojas
Pinilla, esto con el fin de incentivar el desarrollo de sector agricola, en dicha iniciativa
participaron expertos como David Lilienthal, presidente de la autoridad del Valle del
Tennessee, quienes dieron apoyo a dirigentes vallecaucanos, entre ellos José
Castro Borrero, Ciro Molina Garcés, Manuel Carvajal Sinisterra y Harold Eder, entre
otros.

Después de un estudio socioecondémico realizado por el Banco Mundial, se
recomendo que la region era la indicada para crear la primera entidad estatal que
orientara los planes para incrementar el bienestar de los habitantes.

Por esta razon, con la financiacion del Banco Mundial, se inici6 la realizacion de un
estudio, que aconsejo centrar la primera fase de la gestion en la adecuacion de
tierras y en solucionar las dificultades energéticas. Es por eso que se crea el plan
Lilienthal, que afirma la teoria de que el norte del Valle y una parte de Caldas, son
terrenos favorables para emprender un ambicioso plan para desarrollar canales de
irrigacion e hidroeléctricas.

En 1954, la CVC cumpliendo con uno de sus objetivos primordiales, el cual estaba
encaminado a impulsar el desarrollo integral del Valle del Cauca, y su conservacion,
para crear riquezas y obtener bienestar para la comunidad regional, mediante
programas de recuperacion de tierras a través de proyectos de drenaje y control de
inundaciones, inicio los estudios tendientes a recuperar esta area mediante contrato
con una firma norteamericana, mencionado “Plan Lilienthal”. Una vez realizado el
estudio, la corporacion asumid las recomendaciones y empezé a desarrollar los
proyectos en la regién norte vallecaucana, que culminan con la construccion de
distrito de riego y diques que tienen como funcién principal ser un paliativo para los
fenbmenos ambientales.
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El distrito de adecuacion de tierras RUT, como fue llamado, fue construido entre los
afos 1958 a 1966, como respuesta a la necesidad de recuperar la zona plana de
los municipios de Roldanillo, La Unién y Toro, la cual frecuentemente se inundaba
por las salidas del rio Cauca o por las avalanchas de las cuencas hidrograficas de
esos tres municipios.

Figura 1. Distrito de Adecuacién de Tierras RUT

Fuente: Aportada por la empresa FUMYRIEGOS
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3. JUSTIFICACION

En la administracién de empresas existen diversas situaciones que involucran el
enfoque del marketing en las organizaciones, ya que el ritmo en el que avanza el
mundo empresarial es cada vez mas apresurado e inestable, por aspectos tales
como la globalizacién, cambios culturales o la tecnologia que modifican a las
empresas al igual que el comportamiento de los consumidores; es por ello, que todo
negocio, indiferente de la actividad que ejecute o el sector al que pertenezca, se ven
inmersas en la necesidad de buscar mejorar sus productos o servicios para
satisfacer las necesidades y expectativas de los clientes, pues son estos la razén
de ser de cualquier institucién, situaciébn que se relaciona directamente con el
marketing, entendiendo éste como el proceso social y administrativo por el cual los
grupos de individuos satisfacen sus necesidades al crear e intercambiar bienes y
servicios, es la encargada no s6lo de indagar acerca de las necesidades del
mercado sino de construir estrategias para satisfacerlas.

El presente proyecto de grado, surge como respuesta a las necesidades de la
empresa FUMYRIEGOS AGRICOLA S.A.S para atraer y fidelizar a los clientes
actuales y potenciales, mejorar la rotacion de productos, posicionar la empresa a
nivel regional y brindar soluciones 6ptimas al modelo de negocio. Es relevante
resaltar que la empresa no cuenta con un plan de marketing, no tienen creada un
area de mercadeo, las ventas y promocién de sus productos la realizan solo por
medio de los vendedores.

De acuerdo a lo anterior, se hace necesario implementar un plan de marketing con
el fin de explotar las fortalezas y oportunidades y disminuir las debilidades y
amenazas que tiene la empresa con el fin de aprovechar las nuevas oportunidades
del mercado, proponiendo estrategias para maximizar la competitividad y lograr
responder de manera oportuna a los requerimientos del mercado.
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4. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

4.1 OBJETIVO GENERAL

Disefar el plan de marketing para la empresa FUMYRIEGOS AGRICOLA S.A.S. de
La Union, Valle del Cauca, para su siguiente afio de operaciones.

4.1.1 OBJETIVOS ESPECIFICOS

v Identificar la situacion actual de FUMYRIEGOS AGRICOLA S.A.S. mediante
herramientas de diagndstico interno y externo.

v Identificar la percepcion del mercado objetivo, respecto al producto o servicio
que requieren.

v' Establecer las estrategias de precio, distribucién, punto de venta, publicidad y
comunicaciones que se deben implementar para responder a las necesidades de
los clientes.
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5. MARCO DE REFERENCIA

En el desarrollo de toda investigacion, es importante tener como base el
conocimiento previamente existente ya sea directa o indirectamente sobre el tema,
pues esta herramienta sirve para la construccion del nuevo conocimiento. En el
siguiente marco referencial se observara el marco teorico (teorias y procedimientos
referentes), marco conceptual (todos los conceptos referentes al trabajo) marco
legal (reglamentaciones legales, juridicas y normativas sobre la agricultura), marco
institucional (presentacion de la empresa donde se realizara el plan de marketing) y
marco contextual (ubicacion geografica donde se realizara el trabajo de
investigacion).

5.1 MARCO TEORICO

(BENASSINI, 2009), la premisa mayor del marketing es: conozca a su cliente. Cada
vez mas, en las empresas de América Latina es necesario cumplir con este requisito
para tener éxito en los negocios por dos razones fundamentales: la
internacionalizacion de los mercados ha avanzado en forma sobresaliente durante
los dltimos afos, forzando a multiples sectores de la economia y a muchos paises
menos desarrollados a volverse cada vez mas competitivos, no sélo en el disefio y
fabricacion de sus productos y servicios, sino también en sus estrategias de
promocién y distribucion. En segundo lugar, la escasez de insumos y recursos
financieros es un fendbmeno mundial que ha obligado a las organizaciones a
emprender proyectos cada vez mas “a la segura”, basados en estudios serios y
objetivos que proporcionen los lineamientos adecuados para lanzar bienes y
servicios al mercado, para lo cual deben conocer las probabilidades de éxito.

Una segunda definicién que se puede exponer, es aquella realizada por la American
Marketing Association (2007), la cual afirma que es una actividad basada en
procesos dirigidos a la creacién, comunicacion, distribucién e intercambio de ideas,
bienes o servicios; los cuales tienen un valor para los consumidores, clientes, socios
y para la sociedad en general.

Segun Al Ries y Jack Trout, “el término marketing significa “guerra”. Ambos
consultores, consideran que una empresa debe orientarse al competidor; es decir,
dedicar mucho mas tiempo al analisis de cada “participante” en el mercado,
exponiendo una lista de debilidades y fuerzas competitivas, asi como un plan de
accion para explotarlas y defenderse de ellas.

Para una mejor comprension de la definicion de marketing. Kotler et al. (2004)
explican la dinamica entre los conceptos del marketing, los cuales son sefialados
en la figura 2.
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Figura 2. Conceptos centrales del marketing
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Fuente: “Marketing para turismo” por Philip Kotler, John Bowen y James Makens,
2004, p. 6.

La direccion de marketing de toda empresa debe ocuparse basicamente del
“analisis, la planificacion, la ejecucién y el control de programas disefiados para
crear y mantener intercambios beneficiosos con clientes seleccionados con el fin
de conseguir los objetivos” de ésta (Kotler et al., 2004, p.12). Para lograr que todo
lo anterior se dé de una manera eficiente, rentable y cumpla con los objetivos, debe
asegurarse que se entregaran los bienes y servicios que los consumidores
necesiten en el momento oportuno, en el lugar adecuado y al precio que estén
dispuestos a pagar. Al cumplir con cada uno de estos requisitos se puede
garantizar la satisfaccion de los consumidores (Powers y Barrows, 2006). Ver figura
3.

Figura 3. Modelo simple del proceso de marketing
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Fuente: “Fundamentos de marketing”, por Philip Kotler y Gary Armstrong, 2008, p.6.
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(APONTE CAICEDO, 2011) Modelo de Anélisis situacional. El analisis
situacional algunas veces recibe el nombre de Analisis SWOT (siglas en ingles); y
en espafiol se le ha denominado DOFA o FODA; es decir, la empresa debe
identificar sus fortalezas (S) y debilidades internas (W) y también examinar las
oportunidades (O) y amenazas externas (T).4 Por medio de este ejercicio se
pretende hacer un diagnéstico a la empresa FUMYRIEGOS, a fin de identificar
aquellos factores internos y externos que influyen positiva y negativamente en la
operatividad de la empresa, asi como los procesos inherentes a su objeto social.

Por lo anterior, cuando se examinan las fortalezas y debilidades internas, se debera
enfocar en los recursos de la comparfia, como los costos de produccion, las
capacidades de comercializacion, los recursos financieros, la imagen de la
compafia o de la marca, la capacidad de los empleados y la tecnologia disponible.
De igual manera, al examinar las oportunidades y amenazas, se deben analizar
aspectos del ambiente de la mercadotecnia. Este proceso se llama rastreo
ambiental, que es la recopilacion e interpretacion de datos acerca de fuerzas,
hechos y relaciones en el ambiente externo capaces de afectar el futuro de la
empresa o la puesta en marcha del plan de mercadotecnia.®

En el caso de FUMYRIEGOS, es importante identificar las variables existentes tanto
en el medio ambiente interno como externo; de este modo la empresa puede
determinar los recursos, humanos, técnicos y financieros que tiene a su disposicion
para emprender un plan de marketing estructurado y de igual forma detectar los
aspectos de la competencia y el sector que pueden ser aprovechados para
fortalecer las estrategias que se disefien.

Es por ello que al desarrollar este modelo se obtendra un andlisis enfocado en los
factores internos (fortalezas, debilidades) y en los factores externos (oportunidades
y amenazas) derivados del analisis de situacién actual de la empresa que se
analiza, en este caso FUMYRIEGOS, obteniendo ciertas ventajas y desventajas
gue pueden satisfacer las necesidades del mercado meta que se espera penetrar;
a grandes rasgos, se puede inferir que este andlisis ayuda a la empresa a
determinar lo que hace bien y las areas en las que necesita mejorar. &

(GARCIA ALLEN, 2018) Escala de las necesidades de Abraham Maslow. La
piramide de Maslow forma parte de una teoria psicoldgica a acerca de la motivacion
y las necesidades del ser humano, es decir, aquello que lleva a las personas a

4 APONTE CAICEDO, Cindy Esperanza y ARTEAGA GONZALEZ, Margie Andrea. Disefio de un plan de marketing
para la empresa PRISERCO SAS. Proyecto de grado. Administracion de Empresas. Universidad de La Salle:
Bogota D.C. 2011. p. 24

% |bid. 25 p.

6 bid. 25 p.
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actuar segun sus motivaciones y deseos. Segun Abraham Maslow, las acciones
nacen de la motivacion dirigida hacia el objetivo de cubrir ciertas necesidades, las
cuales pueden ser ordenadas segun la importancia que tienen para nuestro
bienestar.’

(SEVILLA ARIAS, 2018) Por lo tanto, la piramide de Maslow es una teoria de
motivacion que trata de explicar qué impulsa la conducta humana que consta de
cinco niveles que estdn ordenados jerarquicamente segun las necesidades
humanas que atraviesan todas las personas. En la base de la pirdAmide aparecen
las necesidades fisiolégicas, que todos los humanos necesitan cubrir en primera
instancia; una vez cubiertas estas necesidades, se buscan satisfacer las
necesidades inmediatamente superiores; sin embargo, no se puede llegar a un
escaldn superior si antes no se cubren los niveles inferiores, o lo que es lo mismo,
segun van satisfaciendo las necesidades mas basicas, se van creando y
desarrollando necesidades y deseos mas elevados.® Tal y como se puede apreciar
en la siguiente ilustracion.

Figura 4. llustracion de la piramide de Abraham Maslow
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Fuente: GESTIOPOLIS. Jerarquia de las necesidades de Abraham Maslow, 2002

7 GARCIA-ALLEN, Jonathan. Piramide de Maslow: la jerarquia de las necesidades humanas. [Revisado 16 abril
2018] Disponible en internet: https://psicologiaymente.net/psicologia/piramide-de-maslow
8 SEVILLA ARIAS, Pablo. Pirdmide de Maslow. En: Economipedia. [Revisado 16 abril 2018] Disponible en

internet: http://economipedia.com/definiciones/piramide-de-maslow.html

-28-



Por consiguiente, el plan de marketing que se disefiard para la empresa
FUMYRIEGOS requiere conocer las necesidades actuales de los clientes; asi como
su grado de motivacion respecto al portafolio de productos ofrecido; de tal manera
que logren jerarquizar los impulsos de compra y el grado de importancia que tiene
para los clientes adquirir los productos de la empresa.

Asi mismo, es importante categorizar en los niveles mas altos aquellos productos
gue no tengan mayor demanda; de tal manera que se logren posicionar el un
porcentaje representativo del portafolio.

(COLMONT VILLACRES, 2014) Marketing. Es un concepto inglés, traducido al
castellano como mercadeo o mercadotecnia. Se trata de la disciplina dedicada al
andlisis del comportamiento de los mercados y de los consumidores. El marketing
analiza la gestion comercial de las empresas con el objetivo de captar, retener y
finalizar a los clientes a través de la satisfaccion de sus necesidades. El marketing
ha sido inventado para satisfacer las necesidades del mercado a cambio de
beneficios para las empresas. Es una herramienta que sin lugar a dudas es
estrictamente necesaria para conseguir el éxito en los mercados a nivel local e
internacional.®

Segun Philip Kotler, consiste en un proceso administrativo y social, gracias al cual
determinados grupos o individuos obtienen lo que necesitan o desean para poder
satisfacer sus diversas necesidades, a través del intercambio de productos o
Servicios.

Jerome McCarthy, opina que es la realizacion de las actividades que pueden ayudar
a gue una empresa consiga las metas que se ha propuesto, pudiendo anticiparse a
los deseos de los consumidores y desarrollar productos o servicios aptos para el
mercado.

Segun la American Marketing Asociation (A.M.A.), el marketing es una forma de
organizar un conjunto de acciones y procesos a la hora de crear un producto para
comunicar, entregar valor a los clientes, manejar las relaciones y su finalidad es
beneficiar a la organizacion satisfaciendo a los clientes. Se dice que el marketing es
un proceso social y administrativo porque intervienen un conjunto de personas, con
inquietudes, necesidades y requiere de una determinada cantidad de elementos

® COLMONT VILLACRES, Maria Fernanda y LANDABURU TUFINO, Erick Bernardo. Plan
estratégico de marketing para el mejoramiento de las ventas de la empresa MIZPA S.A. distribuidora
de tableros de madera para construccién y acabados en la ciudad de Guayaquil. Tesis de grado.
Ingenieria comercial en marketing y comercio exterior. Universidad Politécnica Salesiana: Guayaquil.
Ecuador, 2014. 24 p.
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tales como: la organizacion, la implementacion y el control, para un desarrollo
eficiente de las actividades.

Marketing Mix. El plan de marketing esta completamente unido al marketing mix y
a la famosa teoria de las 4 P, que corresponde a la adecuacion de un producto por
parte de una empresa para servirlo al mercado (personas) en base a unos
parametros (producto, precio, promocién y lugar).1°

Es el conjunto de herramientas tacticas que la empresa combina para obtener la
respuesta que desea en el mercado meta. La mezcla de marketing consiste en todo
lo que la empresa es capaz de hacer para influir en la demanda de su producto. Las
multiples posibilidades se clasifican en cuatro grupos de variables conocidas como
las cuatro P.

Esta técnica es imprescindible al momento de disefiar un plan de marketing; ya que
toma como punto de partida las partes que inciden en el bosquejo de una apuesta
atractiva y efectiva. A continuacion, se describen cada una de las 4P’s.

e Producto: Hace referencia a la variable Producto que puede ser un consumible,
un servicio, una noticia de un periddico, un alimento que se vende en una fruteria,
etc. Una empresa es generadora de muchos productos que forman parte de un gran
grupo que es el tipo de productos; Este no incluye solo la unidad fisica, sino también
sSu empaque, garantia, servicio posterior a la venta, marca, imagen de la compafia,
valor y muchos otros factores, estos también pueden ser productos tangibles
o0 intangibles como las ideas o servicios.

Para el caso de la empresa FUMYRIEGOS es importante identificar las necesidades
de los consumidores, referente al producto o servicio que requieren en la actualidad
los clientes reales y potenciales del segmento que atiende la organizacion. En el
desarrollo de esta variable se pueden presentar propuestas enfocadas a mejorar o
modificar aspectos referentes al empaque, presentacion, nuevos atributos y
cumplimiento en la promesa de valor y garantia del producto.

e Plaza: Es el lugar fisico o virtual en el que se venden los productos y que
obligatoriamente genera un canal de distribucion interno de entrada hasta el punto
de ventas (por ejemplo, desde un fabricante, desde una central de compras...) y, en
ocasiones hacia el exterior (hacia un minorista, venta directa...). Estas se aplican
para hacer que los productos estén a disposicién en el momento y en el lugar donde
los consumidores lo deseen. La meta de la distribucion es tener la certeza de que
los productos llegan en condiciones de uso a los lugares designados, cuando se
necesitan.

10 Op cit. COLMONT VILLACRES, y LANDABURU TUFINO.13 p.

-30-



En cuanto a esta variable, se deben establecer puntos de distribucién de facil
acceso para los clientes y convenientes para la organizacion; identificando un canal
de distribucion 6ptimo y efectivo que permita llevar el producto al cliente final en
condiciones de confiabilidad y seguridad; asi como las estrategias logisticas que
amplien las posibilidades acceder a nuevos segmentos de mercado.

e Promocion: Actividades promocionales y de publicidad (marketing directo,
publicidad directa, product placement...) que se realizan para estimular la demanda
y conseguir ventas; uno de los objetivos casi siempre principales en un plan de
marketing. Esta incluye ventas personales, publicidad, promocién de ventas y
relaciones publicas. La promocion consiste en fomentar intercambios mutuamente
satisfactorios con los mercados meta mediante la informacion, educacion,
persuasion y recuerdo de los beneficios de una compafiia o producto.

Para el caso de la promocion FUMYRIEGOS debe conocer los canales de
comunicacidn mas cercanos a clientes actuales y potenciales; haciendo uso de
medios de comunicacién efectivos (radio, perifoneo, redes sociales, material
publicitario, entre otros) y paquetes promocionales (por ocasion o temporadas) que
apunten a la fidelizacién de los clientes.

e Precio: El precio es lo que un comprador da a cambio para obtener un producto,
suele ser el mas flexible de los cuatro elementos de la mezcla de mercadotecnia. El
precio representa una importante arma competitiva y resulta fundamental para la
organizacién como un todo, porque el precio multiplicado por el nUmero de unidades
vendidas es igual al ingreso total de la empresat?

Finalmente, el precio es considerado una variable de importante cuidado al
momento de disefar un plan de marketing, puesto que en primera instancia permite
determinar los margenes de rentabilidad esperados y por ende la empresa debe
considerar las caracteristicas frente a las cuales el mercadeo esta dispuesto a
comprar, respecto a la competencia.

11 Op cit. COLMONT VILLACRES, y LANDABURU TUFINO. p. 13-14
Op cit. APONTE CAICEDO y ARTEAGA GONZALEZ. p. 27-28
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Figura 5. Las cuatro P de la mezcla de marketing

Producto
Disefio

Precio
Empaque Bonificaciones
Nombre de Marca Precio de lista
Servicios Descuentos
Vanedad s l Planes de crédito
Calidad

Periodo de pago
Caracteristicas

Clientes meta

Posicionamiento

i0 Plaza
Promocidén ‘ ‘

Ventas personales Cobertura

Publicidad Logistica
Relaciones Publicas Transporte
Promocion de Inventario

ventas Canales
Ubicaciones

Fuente: Kotler, Philip y Armstrong, Gary. Marketing, 2012.

Modelo del ciclo de vida del producto. El modelo de ciclo de vida de producto fue
desarrollado por uno de los referentes del marketing mas importantes del siglo XX,
el economista aleman Theodore Levitt. El ciclo de vida de producto se puede definir
de una forma muy basica como el periodo de tiempo en el cual un producto produce
ventas y utilidades. No obstante, un enfoque mas alineado con la concepcién de
producto del marketing, deberia situar el inicio del ciclo de vida del producto mucho
antes de que comience a producir ventas y utilidades para los consumidores, desde
que la empresa comienza a desarrollar un producto tras la deteccion de una
necesidad insatisfecha.?

Por ello, el ciclo de vida del producto juega un papel primordial al momento de
disefiar un plan de marketing; ya que cada uno de los productos que conforman el
portafolio pueden encontrarse en momento diferente de las curvas y por ello
requieren la formulacion e implementacion de estrategias diversas que se adapten
a su momento actual en el mercado. La siguiente figura ilustra las etapas del ciclo
de vida de un producto o servicio.

12 SANCHEZ HERNANDO, Eduardo. Ciclo de vida de producto. Modelos y utilidad para el marketing. Anuario

del Centro de la Universidad Nacional de Educacidn a Distancia en Calatayud. N.2 21, pp. 207-227, 2015
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Figura 6. Curva del ciclo de vida del producto

Introduccion | Crecimiento | Madurez Declive

/‘-"\

Ventas

_

Tiempo

Fuente: Pixel Creativo
Levitt describe las siguientes etapas:

e Etapa 1: Desarrollo de mercado (Market Development). Comienza cuando el
producto llega al mercado. Se caracteriza por unas ventas bajas y que ademas
experimentan un lento crecimiento.

e Etapa 2: Crecimiento de mercado (Market Growth). Caracterizada porque la
demanda comienza a crecer y el mercado se expande rapidamente.

e Etapa 3: Madurez de mercado (Market Maturity). El mercado ha alcanzado su
maximo nivel, la demanda puede crecer ligeramente por la propia tasa de
renovacion del producto y por la tasa de formacion de nuevas familias (crecimiento
demografico).

e Etapa 4: Declive del mercado (Market Decline). El producto deja de ser atractivo
para los consumidores y la demanda comienza a caer. Normalmente sucede porque
el producto es sustituido por otros productos que resultan de mayor utilidad para los
consumidores.*®

13 |bid. 208 p.
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En la actualidad estd generalmente aceptado que tiene una utilidad desde dos
enfoques de estudio diferentes:

¢ El enfoque tedrico como modelo que permite estudiar la evolucién de una serie
de variables econdémicas y comerciales.

¢ Elenfoque comercial o desde el punto de vista de la gestion, que permite anticipar
las actividades de la direccion comercial. EI modelo nos permite identificar
desviaciones entre la situacion real del producto y la esperable en funcién del
modelo y tomar decisiones acordes con las observaciones realizadas.'*

5.2 MARCO CONCEPTUAL

Tiene por funcidn principal, servir como guia solida para el seguimiento de la
investigacién. Aqui son definidos los diferentes términos o el lenguaje técnico
necesario para familiarizarse con el mercadeo.

Plan de Marketing: (ALCAIDE, 2013) existen numerosas definiciones en la
literatura empresarial sobre el concepto de plan de marketing, sin embargo la
mayoria de ellas coinciden en su sintesis, por ello y a modo de representacion, se
ha optado por utilizar la definicibn que propone la American Marketing Asociation
(A.M.A) el plan de marketing es un documento compuesto por el analisis de la
situacion de marketing actual, analisis de oportunidades y amenazas, objetivos de
marketing, estrategias de marketing, programas de accion, y cuentas de resultados
proyectadas o pro forma. Este plan puede ser la Unica declaracion de la direccion
estratégica de una empresa, pero es mas probable que soélo se aplique a una
determinada marca o producto. En esta Ultima situacion, el plan de marketing es un
mecanismo de implementacion, que se integra dentro del plan general estratégico
de empresa.

Mercado: (HARTLINE, 2012) un mercado es un conjunto de compradores y
vendedores. Tendemos a pensar en un mercado como un grupo de individuos o
instituciones con necesidades similares que pueden ser satisfechas por un producto
en particular. Por ejemplo, el mercado de la vivienda es un conjunto de compradores
y vendedores de bienes raices residenciales, mientras que el mercado automotriz
incluye a compradores y vendedores de transporte vehicular. Las empresas o los
vendedores tienden a usar la palabra mercado para describir sélo a los
compradores. Este entendimiento basico no ha cambiado en mucho tiempo. Sin
embargo, lo que ha cambiado no es tanto el “qué” sino el “dénde” de un mercado;
es decir, la ubicacion de compradores y vendedores. Tanto en los mercados de
consumo (por ejemplo, viviendas y automdviles) como en los de negocios (por

14 |bid. 208 p.
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ejemplo, refacciones y materias primas), la respuesta a la pregunta “donde” se
vuelve cada vez mas “en cualquier parte”, ya que los mercados se definen cada vez
menos por la geografia.

DOFA: (HARTLINE, 2012) Andlisis FODA (fortalezas, debilidades, oportunidades
y amenazas) El analisis dofa se enfoca en los factores internos (fortalezas y
debilidades) y los factores externos (oportunidades y amenazas) —derivados del
analisis de situacion de la seccién anterior—, que dan a la empresa ciertas ventajas
y desventajas en la satisfaccion de las necesidades de su(s) mercado(s) meta.
Estas fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas deben analizarse en
relacion con los requerimientos del mercado y la competencia. Este analisis ayuda
a la empresa a determinar lo que hace bien y donde necesita mejorar.

Investigacion de Mercados: (MALHOTRA, 2008), la investigacion de mercados es
la identificacion, recopilacion, andlisis y difusion de la informacion de manera
sistematica y objetiva, con el propésito de mejorar la toma de decisiones
relacionadas con la identificacion y solucién de problemas y oportunidades de
mercadotecnia. Philip Kotler, define la investigacion de mercados como el disefio,
la obtencién, el analisis y la presentacion sistematicos de datos y descubrimientos
pertinentes para una situacion de marketing especifica que enfrenta la empresa.
Mision y Vision: (HARTLINE, 2012; BENASSINI, 2009) Una mision, o declaracion
de mision, busca responder la pregunta: “4En qué negocio estamos? Es una
declaracién clara y concisa (un parrafo o maximo dos) que explica la razon de la
existencia de la organizacion. En contraste, la vision o declaracion de vision busca
responder la pregunta: “; En qué nos queremos convertir?

Costo/beneficio: Para Snell (2011) el analisis del costo beneficio es una técnica
formal adaptada y clara, sistematica y de decisiones racionales, aplicada en
especial cuando se enfrentan con las alternativas complejas o de tiempos inciertos.
El andlisis costo-beneficio es una herramienta financiera que mide la relacién entre
los costos y beneficios asociados a un proyecto de inversion con el fin de evaluar
su rentabilidad, entendiéndose por proyecto de inversién no solo como la creaciéon
de un nuevo negocio, sino también, como inversiones que se pueden hacer en un
negocio en marcha tales como el desarrollo de nuevo producto o la adquisicion de
nueva maquinaria.

Estrategia de marketing: (MC CARTHY, 1998)es un tipo de estrategia que define
un mercado meta y la combinacion de mercadotecnia relacionada con él. Se trata
de una especie de panorama general sobre el modo de actuar de una empresa
dentro de un mercado. La logica de mercadotecnia con el que la unidad de negocios
espera alcanzar sus objetivos de mercadotecnia, y consiste en estrategias
especificas para mercados meta, posicionamiento, la mezcla de mercadotecnia y
los niveles de gastos en mercadotecnia.
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Marketing MIX: (SORIANO, 1990) producto: Todo elemento tangible o intangible,
gue satisface un deseo o una necesidad de los consumidores o usuarios y que se
comercializa en un mercado; es decir que es objeto del intercambio producto por
dinero. El producto debe cumplir con dos objetivos basicos: Ser capaz de satisfacer
eficazmente necesidades o deseos especificos de los consumidores o usuarios y
ser capaz de generar preferencia por parte de los consumidores o usuarios; es decir,
que éstos lo prefieran respecto a los productos competidores. Precio: En esta
variable se establece la informacion sobre el precio del producto al que la empresa
lo ofrece en el mercado. Este elemento es muy competitivo en el mercado, dado
que, tiene un poder esencial sobre el consumidor, ademas es la Unica variable que
genera ingresos. Promocion: Actividades que realizan las empresas mediante la
emision de mensajes que tienen como objetivo dar a conocer sus productos y
servicios y sus ventajas competitivas con el fin de provocar la induccién de compra
entre los consumidores y usuarios. Distribucién: En esta variable se analizan los
canales que atraviesa un producto desde que se crea hasta que llega a las manos
del consumidor. Ademas, podemos hablar también del almacenaje, de los puntos
de venta, la relacion con los intermediarios, el poder de los mismos, etc.

Riego: (LOSADA, 1997) Accion y efecto de regar o esparcir agua al suelo o a
plantas cultivadas. Mediante diversas técnicas, se aplica agua a canteros o
directamente sobre las plantas, para asegurar la produccion de cultivos cuyas
exigencias hidricas no son satisfechas por la aportacion de procedencia natural. Los
riegos localizados aplican agua so6lo sobre una parte de la superficie en cultivo.

Riego por aspersion: (LOSADA, 1997) aplicacion de lluvia artificial. El agua
distribuida por sistemas a presién por una serie de conductos, hasta los ramales de
aspersion, es asperjada a la atmosfera exterior a través de boquillas de desagiie
apropiadas, dispuestas en un mecanismo aspersor, fijo o rotatorio, que constituye
el ultimo elemento de la red de distribucion.

Riego por cable: (LOSADA, 1997) también llamado "transriego" (en inglés,
cablegation), que se aplica por medio de un émbolo que, al ser arrastrado en el
interior de una tuberia, detiene el agua y la obliga a salir por una serie de orificios
aguas arriba.

Riego deficitario: (LOSADA, 1997) riego de consumo reducido (también llamado
parcial u 6ptimo), que se fundamenta en la aplicacién deliberada de una dotacion
menor que la correspondiente a la evapotranspiracion maxima. En términos
econdémicos, puede esperarse que la posible reduccion de producciéon va
acompafada por la de los costes del riego imputables a los factores de produccion
agua, energia, mano de obra, etc. En su caso, que el agua no usada se destina a
usos alternativos, y que los costes de oportunidad del agua, debidamente valorada,
compensan la menor produccion. Ver regadio infradotado.
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Riego ala demanda: (LOSADA, 1997) Método de distribucion de agua para riego
por el que los regantes tienen libertad para adoptar discrecionalmente el programa
oportuno. Dentro de ciertas restricciones de precio (o tarifa), de presion o de gasto,
el agua estd disponible y se suministra a cada usuario cuando éste,
discrecionalmente, la solicita. Riego discrecional.

Riego por goteo: (LOSADA, 1997) Aplicacién del agua por medio de orificios
emisores, o goteros, en los que la velocidad de salida del agua es muy pequefia,
con gasto no superior a 16 L/h.

Riego contra heladas: (LOSADA, 1997) El aplicado para controlar el descenso de
temperatura con el calor cedido por el agua mientras se solidifica.

Riego localizado: (LOSADA, 1997) El agua es distribuida mediante los ramales a
presion de los llamados sistemas de micro riego, o micro irrigacion, de forma que el
desagiie que se produce no moja toda la superficie del suelo. Esta técnica integra
varios métodos. Junto a los riegos por goteo, los por micro aspersién. También, los
aplicados a cultivos hidroponicos.

Riego programado: (LOSADA, 1997) ElI determinado para ser aplicado
automaticamente.

Riego de socorro: (LOSADA, 1997) Riego eventual, por circunstancias
excepcionales, en areas donde la lluvia suele bastar para suministrar la mayor parte
del agua precisa.

Riego subterraneo: (LOSADA, 1997) Aplicacion del agua por debajo de la
superficie del suelo, por zanjas o por tuberias. La alimentacion de la capa freatica
seria seguida de la extraccion de agua por las raices. [-] de abajo. Cuando no llegan
a crearse condiciones de saturacion, el [-] se llama subsuperficial.

Riego por superficie, a pie: (LOSADA, 1997) Aplicacion del agua dejandola
escurrir liboremente en cabeza de canteros asurcados (por surcos; por
corrugaciones, surcos de contorno; surcos alternados) o no (a manta, cubriéndolo
con una capa de agua, por inundacion; por desbordamiento y por escurrimiento; por
tablares de contorno, o con escurrimiento libre o guiado por regueras rasas) y cuya
superficie deja infiltrarla. A diferencia de los riegos por aspersion y localizados, que
necesitan agua a presion, no exigen en el agua que llega al tablar otra energia que
la gravitatoria. De aqui la denominacién alternativa de riegos por gravedad que
indistintamente reciben.

Tuberia: (LOSADA, 1997) Conducto formado por tubos donde se lleva el agua.

Cabeza de control: (LOSADA, 1997) Conjunto de instalaciones en el origen de un
sistema de riego, para controlar la aplicacion de agua y sustancias en solucién. En
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sistemas de micro riego, debe medir y controlar el agua que aplican y las
disoluciones a incorporar, filtrarla, regular el gasto y la presion de servicio y, en su
caso, ejecutar el programa de riego. Preferible al término cabezal.

Caja de acequia: (LOSADA, 1997) Obra hueca delimitada por la solera y los
quijeros. No es sinénimo de cajero.

Cajero 1: (LOSADA, 1997) En acequias o canales, parte de talud comprendida entre
el nivel ordinario del agua y la superficie del terreno. 2. Por extension, pared que
forma la caja de un acueducto. No es sin6nimo de caja.

Calado: (LOSADA, 1997) Se aplica a la altura viva del agua en una acequia, o
profundidad que alcanza en el agua la parte sumergida, hasta la solera o fondo. No
debe decirse tirante.

Absorcion: Penetracion de moléculas fluidas en un material poroso con el que
estén en contacto, como con secuencia del gradiente de energia en la interfaz. No
confundir con adsorcién o aspiracion. Ver infiltracién.

Absortividad: (LOSADA, 1997) Parametro S en la ecuacién de la absorcion de
PHILIP. Es el cociente de proporcionalidad entre el volumen de agua absorbida por
un suelo y la raiz cuadrada del tiempo en el que esto ocurre, cuando los efectos de
la gravedad son despreciables. Puede ser preferible al término sortividad.

Acometida: (LOSADA, 1997) Instalacion por la que se deriva parte de un fluido que
circula por un conducto principal. [-] de aguas. No deben emplearse términos como
borna o hidrante, por ser extranjerismos no aceptados por el DRAE.Ver boca, toma.

Administracién de riegos: (LOSADA, 1997) Gobierno o direccién para hacer
funcionar un sistema de riego, al efecto de sacarle utilidad. Integra actuaciones de
mantenimiento y reparacion de sus obras e instalaciones, junto a la organizacion de
operaciones de riego. No es sindnimo de explotacion.

Adsorcion: (LOSADA, 1997) Proceso por el que el agua o cuerpos disueltos,

materiales dispersos o coloides son atraidos y se concentran sobre la superficie de
un soélido por enlaces fisicos y quimicos. No ha de confundirse con absorcion.
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5.3 MARCO INSTITUCIONAL

5.3.1 Historia

Figura 7. Logotipo de la empresa FUMYRIEGOS AGRICOLA S.A.S

UMyY2IEG 'S

Riego por Goteo, Aspersiony

Micro Aspersion

Fuente: Aportada por la empresa FUMYRIEGOS AGRICOLA S.A.S

El Ingeniero Agricola Armando Linero, inicio comercializando equipos para riego
como independiente desde el aflo 1987 hasta el afio 1990 en el Municipio de La
Union Valle del Cauca, cuando aun era empleado de la empresa Grajales, ubicada
en el Municipio de La Unién, actividad que realizaba en su tiempo libre y sin tener
ningun establecimiento de comercio abierto al publico. La idea de negocio fue
creciendo a medida que pasaba el tiempo, por lo que el ingeniero Linero decidio
rentar un pequefio local ubicado en el centro del municipio de La Union Valle y a
partir del afio 1991 se formalizo el establecimiento de comercio ante La Camara de
Comercio de Cartago con el nombre de FUMYRIEGOS, y las actividades
econdmicas compra y venta de equipos y maquinaria agricola, realizaciéon de
consultorias, disefio, suministro e instalacion de sistemas de riego por goteo,
aspersion, micro-aspersion, ventanas y caudal reducido, para zonas agricolas,
ganaderas y residenciales.

El ingeniero tomo la decision de encaminar su nuevo proyecto con la cooperacion
de dos de sus hermanos, por la alta demanda que tenian los equipos de riego en
las unidades productoras del municipio de La Unién Valle, quienes lo motivaron a
crecer y brindar mas productos y servicios para satisfacer el mercado.

Dos afios después, a través de un préstamo por valor de $50.000.000, la
organizacioén invirtio en un local ubicado en la calle 14 No. 12-22, Barrio Belén en
La Unién Valle, con el fin de aumentar su capacidad instalada y se contrataron 3
personas para brindar una mejor atencién a los clientes y como las ventas se
incrementaban mes a mes, el préstamo fue cancelado en su totalidad en dos afios.
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El ingeniero afirmé que en ese momento su empresa era la Unica que prestaba un
servicio integral*® de riego en el norte del Valle del Cauca por lo cual, un importante
namero de agricultores de la regidn solicitaban su servicio, ademas, sus ventas
producian una alta rentabilidad debido a la inexistencia de competencia.

Desde su inicio, hasta el afio 1998 FUMYRIEGOS comercializaba uUnicamente
productos nacionales de las marcas Barnes de Colombia, Gerfor y Tubosa tales
como cintas, tuberias, mangueras, acoples, aspersores y filtrado con el fin de
proporcionar al agricultor herramientas para el mantenimiento de sus sistemas de
riego; posterior a esta fecha se empezd a trabajar con productos importados de
Estados Unidos y Europa con las marcas Yamaha, Honda, IHM, Kawasaki,
proveedores de maquinaria agricola y sistemas de riego.

La organizacion en sus primeros afios prestaba sus servicios Unicamente a
pequerios agricultores'® y aproximadamente en el afio 2000, a medida que iba
creciendo y acreditandose en la regidn se presentaron oportunidades de ofrecer sus
servicios de riego en empresas grandes, tales como los ingenios azucareros Rio
Paila, Castilla y Risaralda las cuales actualmente son clientes de la empresa. Por
esa misma época, exactamente en el 2005 FUMYRIEGOS pas6 de ser una
empresa sub-distribuidora a ser distribuidora directa de equipos para riego'’. Es
relevante resaltar que FUMYRIEGOS a partir del aflo 2010 se convirtio en el
principal distribuidor de sistemas de riego y maquinaria agricola en el norte del Valle
del Cauca.

En su trayectoria por mas de 25 afios, ha realizado instalaciones de los diferentes
sistemas de riego principalmente en los departamentos de Cauca, Valle del Cauca,
Risaralda, Caldas y Quindio; asi como en otras regiones del pais. Sistemas de riego
utilizados para alimentar cultivos de frutales, hortalizas, pastos, flores, cultivos en
invernaderos, cafia de azucar, y otros mas.

En el afio 2017, la empresa pasé de ser un establecimiento de comercio y se
convirtid en una sociedad por acciones simplificadas constituida en La Cadmara de
Comercio de Cartago bajo el nombre de FUMYRIEGOS AGRICOLA S.AS. y
actualmente, la empresa cuenta con un equipo de trabajo conformado por 1
Ingeniero Agricola, 2 Ingeniero Agroindustrial, 2 técnicos agropecuarios, 3 asesores
de servicios para la atenciéon al cliente, 1 Tesorero, 1 Asistente, 1 Almacenista,

15 Es un conjunto de servicios y productos que comienza con un estudio personalizado de las necesidades del cliente a corto,
medio y largo plazo. Esta asociacion de producto y servicio es lo que genera y mantiene la confianza del cliente.

16 http://www.fao.org/docrep/018/ar588s/ar588s.pdf son granjeros menores, pastores, cuidadores de bosques o
pescadores que manejan parcelas de hasta 10 hectareas. Caracterizan a estos agricultores motivaciones eminentemente
familiares: la bisqueda de la estabilidad del sistema de la granja; el recurso a una mano de obra sobre todo familiar para
llevar a cabo la produccién, y el autoconsumo por el hogar de una parte de los productos cosechados.

17 Disefio e instalacion de sistemas de riego agricola y jardineria, Comercializacion de mangueras, tuberias y accesorios para
riego, Mangueras en polietileno, polyvinil, de succién y descarga, Piezas, conectores y accesorios en aluminio., Tuberias y
accesorios en PVC, Instalacion de sistemas de bombeo de agua y motobombas, Suministro de equipos, herramientas e
insumos agricolas, Paneles solares, baterias, Inversores y accesorios, Suministro de Kit solar de bomba para agua, Venta e
instalacion de cercas eléctricas.
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aprovechamiento de nuevas tecnologias para la automatizacion de los sistemas de
riego y un amplio portafolio de productos y servicios y como valor agregado, la
empresa brinda el servicio de mantenimiento preventivo y correctivo, acompafiado
de un almacén con un amplio stock de repuestos para todo lo relacionado con las
labores de irrigacion.

Figura 8. Linea de tiempo — Historia de FUMYRIEGOS AGRICOLA S.A.S
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Fuente: Elaboracién propia

5.3.2 Misién y Visién

MISION: FUMYRIEGOS AGRICOLA S.A.S ofrece a personas naturales y juridicas
del sector agricola un variado portafolio de productos especializados en sistemas
de riego, fumigacion, equipo de corte, repuestos, variedad de semillas, y servicios
de mantenimiento y asesoria.

La experiencia, personal capacitado, proveedores, y productos especiales
posicionan a la empresa con respaldo de calidad y eficacia enfocada a la
satisfaccion de las necesidades del cliente respecto a la tecnificacién y manejo
adecuado de los cultivos de alto rendimiento que contribuyen al desarrollo
econdmico y social de la region.
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PROPUESTA

MISION

FUMYRIEGOS AGRICOLA S.A.S. tiene como mision satisfacer
las necesidades relacionadas con la irrigacibn a personas y
empresas del sector agricola, superando sus expectativas,
mediante el suministro de productos de la mas alta calidad y un
servicio de excelencia. Todo esto dentro del marco de
crecimiento sostenido de la organizacion y el bienestar de sus
colaboradores.

VISION: Para el afio 2023 ampliar su cobertura a nivel nacional siendo una empresa
lider con nuevas alternativas de productos y servicios para el sector agricola que
ofrezca al mercado productos importados directamente por la misma, que la
fortalezca como distribuidor, garantizando siempre la mas alta calidad y un servicio
excelente como parte de su oferta.

PROPUESTA

VISION

Para el afio 2023 ser la empresa lider en distribucion e
importacion de productos agricolas en el suroccidente
colombiano, apoyado de un equipo de trabajo comprometido y
calificado que garantice la prestacion de servicios de calidad.
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5.3.3 Organigrama

Figura 9. Organigrama FUMYRIEGOS AGRICOLA S.A.S.

Gerente
General

Gerente Gerente
Administrativo Operativo
Tesorero Secretaria Almacenista Técnico 1 Técnico 2

Fuente: Elaboracion Propia
Portafolio de Productos y Servicios

El cliente acude a FUMYRIEGOS porgue tiene la necesidad de un sistema de riego
para un cultivo, la empresa visita el terreno y sugiere el tipo de riego adecuado para
suplir la necesidad del cultivo. Teniendo claro lo anteriormente mencionado, se
entrega al cliente una cotizacién donde se contempla costo de materiales e
instalacion. Luego de recibir aprobacion se procede a hacer la debida instalacion y
se entrega el sistema de riego funcionando a satisfaccién del cliente.

A continuacion, se presenta la diversidad de sistemas de riego que ofrece
FUMYRIEGOS.

Riego por goteo: El agua aplicada por este método de riego se infiltra hacia
las raices de las plantas irrigando directamente la zona de influencia de las raices
a través de un sistema de tuberias y emisores, que incrementan la productividad y
el rendimiento por unidad de superficie.
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Figura 10. Riego por goteo

Fuente:
https://www.google.com.co/search?qg=riego&source=Inms&tbm=isch&sa=X&ved=0ahUKEwi0_eyoz
lldAhWJUt8KHaJ7Az0Q_AUICigB#imgrc=EHJSoL9eSB-0kM:

Riego por aspersiéon: Es una modalidad de riego mediante la cual el agua llega a
las plantas en forma de "lluvia" localizada, permitiendo alcanzar mucha mas éarea
de riego.

Figura 11. Riego por aspersion

Fuente:
https://www.google.com.co/search?g=riego&source=Inms&tbm=isch&sa=X&ved=0ahUKEwi0_eyoz
lldAhWJUt8KHaJ7Az0Q_AUICigB#imgrc=EHJSoL9eSB-0kM:
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Riego por micro aspersion: Estan destinados a suministrar el riego mediante
gotas muy finas. Poseen un deflector giratorio, denominado rotor o bailarina, que
ayuda a ofrecer un mayor diametro de cobertura, una menor tasa de precipitacion
que los difusores, un mayor tamafo de gota, y una mejor distribucion del agua
(sobre todo en uniformidad de distribucion). Por cada tipo de micro aspersores
existen varios tipos de rotores (bailarinas).

Figura 12. Riego por micro aspersion

Fuente:
https://www.google.com.co/search?qg=riego&source=Inms&tbm=isch&sa=X&ved=0ahUKEwi0_eyoz
lldAhWJUt8KHaJ7Az0Q_AUICigB#imgrc=EHJSoL9eSB-0kM:

Riego por nebulizacién: Es un sistema de riego en el cual se expulsa agua en
forma de neblina, a través de emisores colocados en la parte superior de los
cultivos, el cual ademéas de suministrar agua o fertilizante, contribuye a disminuir
temperatura y elevar el nivel de humedad relativa en el interior de los invernaderos.
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Figura 13. Riego por nebulizacion

Fuente:
https://www.google.com.co/search?qg=riego&source=Inms&tbm=isch&sa=X&ved=0ahUKEwi0_eyoz
lJdAhWJUt8KHaJ7Az0Q_AUICigB#imgrc=EHJSoL9eSB-0kM:

Riego por caudal reducido: Consiste en la aplicacidn permanente de agua en
pequefios caudales en la cabecera de los surcos, aprovechando la cabeza
hidraulica que provee la pendiente del terreno para su funcionamiento. El agua se
conduce y se aplica a los lotes desde tuberias sin pérdidas de agua, con lo cual se
consigue una alta eficiencia de riego.

Figura 14. Riego por caudal reducido
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Fuente:
https://www.google.com.co/search?qg=riego&source=Inms&tbm=isch&sa=X&ved=0ahUKEwi0_eyoz
lldAhWJUt8KHaJ7Az0Q_AUICigB#imgrc=EHJSoL9eSB-0kM:

Riego por ventanas: El de ventanas es un sistema de riego por superficie que
permite conducir y distribuir el agua a través de tuberia de PVC u otro material,
hasta el sitio de las zanjas en las cuales se aplica el riego localizado.

Figura 15. Riego por ventanas

Fuente:
https://www.google.com.co/search?qg=riego&source=Inms&tbm=isch&sa=X&ved=0ahUKEwi0_eyoz
lldAhWJUt8KHaJ7Az0Q_AUICigB#imgrc=EHJSoL9eSB-0kM:

Sistema de riego por pivotes: Los sistemas de riego por pivotes logran cubrir
grandes extensiones de cultivo, como soja o0 maiz, y permiten paliar las deficiencias
de agua en las épocas criticas o periodos de sequia prolongada.

Figura 16. Sistema de riego por pivotes



https://www.google.com.co/search?q=riego&source=lnms&tbm=isch&sa=X&ved=0ahUKEwi0_eyozIjdAhWJUt8KHaJ7Az0Q_AUICigB#imgrc=EHJSoL9eSB-0kM
https://www.google.com.co/search?q=riego&source=lnms&tbm=isch&sa=X&ved=0ahUKEwi0_eyozIjdAhWJUt8KHaJ7Az0Q_AUICigB#imgrc=EHJSoL9eSB-0kM

Fuente:
https://www.google.com.co/search?g=riego&source=Inms&tbm=isch&sa=X&ved=0ahUKEwi0_eyoz
lldAhWJUt8KHaJ7Az0Q_AUICigB#imgrc=EHJSoL9eSB-0kM:

Productos. FUMYRIEGOS opera con equipos nacionales e importados. En su
portafolio de productos brinda maquinaria en marcas como Yamaha, Honda, Barnes
de Colombia, IHM, Kawasaki, Echo, Pavco, Gerfor, Tubosa. Respecto a la garantia
los productos cuentan con un periodo de tiempo entre 1 y 5 afios.

A continuacién, se muestra con detalle los productos que ofrece la empresa.

Cintas para riego. Son utilizadas para realizar el riego por goteo en cultivos a
campo abierto. Las ventajas principales de las cintas para riego, son el
mejoramiento en el rendimiento de los cultivos, distribucidon del agua directamente
en la raiz, ahorro de agua, resistencia a productos quimicos, fertilizantes y altas
temperaturas.

Figura 17. Cintas para riego

Fuente:
https://iwww.google.com.co/search?g=cinta+para+riego&source=Inms&tbm=isch&sa=X&ved=0ahU
KEwj96-n1z0jdAhVQGt8KHdjpCrQQ_AUICigB&biw=1366&bih=662#imgrc=Arje3J6KTZUOeM:

Tuberias PVC. Se emplean para la conduccion del agua desde la bomba hasta el
cultivo. Este tipo de material se usa generalmente cuando el cultivo exige diametros
grandes.
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Figura 18. Tuberias PVC

Fuente:

https://www.google.com.co/search?biw=1366&bih=662&tbm=isch&sa=1&ei=3IKBW6WBB8y7ggfk7
pmABA&g=tuberias+para-+riego&oq=tuberias+para+riego&gs_I=img.3...012j0i24k112.173790.17808
0.0.178329.29.16.1.3.3.0.401.2329.0j13j3j1.8.0....0...1c.1.64.img..18.8.1376...0i67 k1j0i19k1j0i5i30i
19k1j0i30i19k1.0.5BVwr-58vmU#imgrc=7q1B7S9b_ex89M:

Manguera polietileno. Su funciéon es conducir el agua desde la bomba hasta el
cultivo. Existen mangueras desde media pulgada hasta cuatro pulgadas.

Figura 19. Manguera polietileno

Fuente:

https://www.google.com.co/search?biw=1366&bih=662&tbm=isch&sa=1&ei=1YOBW9a908GHggeluK_QCg&q
=manguera+polietileno&og=manguera+polietileno&gs_I=img.3...22267.26263.0.26524.24.18.0.0.0.0.382.2051.
2-3j4.7.0....0...1c.1.64.img..19.5.1423...0j35i39k1j0i6 7k 1j0i30k 1j0i5i30k1j0i8i30k1.0.wlzgjDzy-
Y4#imgrc=nuYeuoOIMwk_cM:

Filtrado. Los filtros son indispensables debido a que el agua debe recibir un
tratamiento especial antes de tener contacto con el cultivo y de esta forma llegue
agua de buena calidad para obtener el resultado esperado en el respectivo cultivo.
Los filtros retienen materiales sélidos como algas y materia organica.
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Figura 20. Filtrado

Fuente:
https://www.google.com.co/search?g=filtrado&source=Inms&tbm=isch&sa=X&ved=0ahUKEwieocS
20ljdAhWIg-AKHV7iCnMQ_AUICigB&biw=1366&bih=662#imgrc=RV5N9YJE3IFXbM:

Automatizacion. Un sistema de riego automatizado realiza su funcién por medio
de un controlador programado para realizar el riego cada dia, es decir, se encarga
de abrir y cerrar las llaves de forma mecanizada, lo cual ahorra mano de obra
significativamente.

Figura 21. Automatizacion

Fuente:
https://www.google.com.co/search?g=automatizaci%C3%B3n+riego&source=Inms&tbm=isch&sa=
X&ved=0ahUKEwjN5JrW0ljdAhUQJt8KHTKOCP8Q_AUICigB&biw=1366&hih=662#imgrc=cl75rAg
SrlQstM:

Maguinaria Agricola. FUMYRIEGOS ofrece guadafias para el control de maleza lo
cual evita 0 minimiza el uso de herbicidas que afectan el suelo y genera ahorro en
temas de mano de obra, ya que una guadafia hace el trabajo de 8 personas. Por
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otro lado, en su inventario cuentan con fumigadoras cuya funcion es contribuir al
control de hongos entre otras enfermedades presentes en los cultivos.

Figura 22 Magquinaria agricola

Fuente:
https://www.google.com.co/search?g=magquinaria+agricola&source=Inms&tbm=isch&sa=X&ved=0a
hUKEwjhvOyi0YjdAhXSnuAKHd1dDMUQ_AUICigB&biw=1366&bih=662

5.4 MARCO CONTEXTUAL

A continuacion, se presentara la situacion actual de municipios del area de mejor
esfuerzo y del municipio sede donde se encuentra ubicada la empresa
FUMYRIEGOS.

LA UNION VALLE
Resefa Histoérica

La fundacién del Municipio de La Unién, Valle del Cauca, antes “Hato de Lemos”,
surgié en las haciendas de Pedro y Fernando de Lemos, hijos de don Pedro, rico
latifundista que compré estas tierras para sus dehesas. Los agregados
(trabajadores) de la familia Lemos fueron agregandose sobre una bella planicie e
iniciaron la construccion de sus casas, hasta que en el afio de 1.729 a 1.731 se hizo
el trazado del caserio. Asi mismo, el 20 de Abril de 1.796 se realiza la demarcacion
de la plaza principal, bajo la direccién del ciudadano Facundo Gordillo, designado
por el Alcalde mayor de Cartago, Don Miguel Sanz, a quien el Virrey Don Josef de
Espeleta, habia comisionado para la practica de una actuacion sobre terrenos
basados en los asentamientos urbanos de fundacién espafiola.

La Unién es uno de los principales Municipios Hortofruticolas de Colombia, es
ademas asiento de la mas importante industria vinicola del pais, asi como de
cultivos de maracuya y de melén que se exportan a Europa y Estados Unidos. Si
hacemos un recorrido por la via Panorama hacia el norte del departamento no

-51-


https://www.google.com.co/search?q=maquinaria+agricola&source=lnms&tbm=isch&sa=X&ved=0ahUKEwjhvOyi0YjdAhXSnuAKHd1dDMUQ_AUICigB&biw=1366&bih=662
https://www.google.com.co/search?q=maquinaria+agricola&source=lnms&tbm=isch&sa=X&ved=0ahUKEwjhvOyi0YjdAhXSnuAKHd1dDMUQ_AUICigB&biw=1366&bih=662

tardaremos en encontrar extensas tierras dedicadas al cultivo de vifiedos y de frutas,
se notara que estara proximo a La Unidn, un municipio de clima célido y verde
paisaje.

Segun datos poblaciones de los censos-DANE - ESTIMACIONES DE POBLACION
1985 - 2005 y PROYECCIONES DE POBLACION 2005 - 2020 TOTAL MUNICIPAL
POR AREA, conforme a los Censos para los afios 1985, 1993, 2005, se evidencia
una tendencia clara de crecimiento de poblacion del municipio, que paso de tener
21.760 en 1985 a proyectar 48.269 en 2027, es decir, que en cuarenta afios se
duplicara la poblacion.

Segun proyecciones de poblacion para el afio 2016 realizadas por el DANE. El
Municipio cuenta con una poblacién estimada de 38.360 habitantes, lo que
representa el 0,82% de la poblacion total del Departamento del Valle. Su cabecera
municipal concentra el 78,7% (30.197 Hab.) del total de su poblacion y el 21,3%
(8.163 Hab) restante son habitantes de Zona Rural.

Figura 23. Ubicacion geografica del Municipio de La Union Valle del Cauca

Fuente:

https://www.google.com.co/search?q=mapa+de+la+uni%C3%B3n+valle&source=Inms&tbm=isch&s
a=X&ved=0ahUKEwjzlJ7J0Y|jdAhXuRt8KHYleCVwQ_AUICigB&biw=1366&bih=662#imgrc=X41N2
wOgbydxUM:

Division Politica

El Municipio de la Unién Valle, divide y delimita el area urbana a través de espacios
geograficos-administrativos en barrios, de la siguiente manera:
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Tabla 1. Division politica del Municipio de La Unién Valle

e« Belén e« Fatima

o Bellavista e lLaCruz

o Ciudadela Grajales e Las Brisas

o El Amparo e« Las Lajas

o« ElCarmen o Popular

o ElJardin o Prados del Norte
« ElPrado e San Pedro

e San Miguel e« San Pablo

o Las Palmas o El paraiso

Fuente: Elaboracion propia
Economia

Gracias al desarrollo de la industria del Vino, La Unién se ha convertido en un eje
del norte del valle donde el comercio de uva sin procesar y vino es su mayor
actividad econémica. Ademas en la actualidad 2011, se cultivan gran variedad de
frutas como son tomate, melon, maracuya, papaya, guayaba, limon, entre otras
frutas, Cuenta con gran actividad de almacenes de ropa, tienda de viveres,
materiales de construccion, electrodomesticos y tecnologia, en la parte de diversion
hay un gran ambiente se practica deportes extremos como son Parapente,
motociclismo, cuenta con varias discotecas.

TORO VALLE DEL CAUCA
Resefa histérica

Las comunidades indigenas del Choco, fueron los primeros habitantes del territorio
que hoy conforman el “Municipio de Toro” y con la llegada de los conquistadores se
pobld con negros y mulatos; su fecha de fundacion se precisa el 3 de Junio de 1.573,
por el Capitan Melchor Velazquez De Valdemoro.

La nueva Fundacion Espafiola tomé el nombre de Toro debido a que la mayoria de
soldados que acomparfiaban a Melchor provenian de Toro (Zamora) en Espafia, en
aquella época se conocia como la ciudad de "Nuestra Sefiora de la Consolacién de
Toro".

Debido a los constantes ataques de las tribus chocoanas, fue trasladada a El Bohio,

en 1.575 el Rey Espafiol Felipe Il reconocio la fundacién y distinguié a Melchor como
Gobernador y Capitan General de la Provincia del Choco.
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http://www.launion-valle.gov.co/territorios.shtml?apc=bbBarrio-1-&x=1916118
http://www.launion-valle.gov.co/territorios.shtml?apc=bbBarrio-1-&x=1916111
https://es.wikipedia.org/wiki/Vino
https://es.wikipedia.org/wiki/Parapente

Trece afios mas tarde de su construccion, en 1.587, por ordenes del mismo
fundador es reubicada nuevamente un kildmetro al occidente, quedando en el lugar
que hoy ocupa. La principal razon de este traslado fue la falta de agua en su anterior
ubicacion.

En 1.632 Toro recibe la categoria de Municipio incluyendo los territorios de La
Unidn, Ansermanuevo, Argelia y Versalles. Fueron elegidos corregimientos del
municipio: El Bohio, San Francisco y San Antonio.

Mas tarde, en 1811, Toro se alia con las ciudades de Cali, Anserma, Cartago,
Buga y Caloto formando el grupo de las Ciudades Confederadas del Valle del
Cauca. Dicha alianza tuvo como fin la participacion de estas poblaciones en el
proceso independentista colombiano.

Figura 24. Ubicacion geografica del Municipio de Toro Valle del Cauca

Fuente:
https://www.google.com.co/search?g=mapa+de+la+uni%C3%B3n+valle&source=Inms&tbm=isch&s
a=X&ved=0ahUKEwjzlJ7J0YjdAhXuRt8KHYleCVwQ_AUICigB&biw=1366&bih=662#imgrc=X41N2
wOgbydxUM

Division politica

El municipio, fuera de su perimetro urbano, se encuentra conformado por 23
veredas y 6 corregimientos. Estos ultimos son La Pradera, Ventaguemada, El
Cedro, San Antonio, Bohio y San Francisco. Por otro lado, las veredas
pertenecientes al municipio son: Buenavista, El Roble, El Bosque, La Quiebra,
Chontaduro, Santa Elena, La Consodlida, La Chica, Sabanazo, Patio Bonito, La
Robleda, San José de los Osos, La Cayetana, El Guachal, El Guineo, Pan de Azlcar
y Bolivar.
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Figura 25. Division politica del Municipio de Toro Valle del Cauca
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Fuente: http://www.toro-valle.com/mapas.php

Economia

La economia del municipio se centra en la produccion agropecuaria.

Los cultivos principales son: Cultivos transitorios: algodon, frijol, maiz, arveja, soya,
tabaco, plantas aromaticas y flores.

Cultivos permanentes: café, cafia de azlcar, cafia panelera y platano.

Cultivos de hortalizas y raices: cebolla larga, arracacha, pimentén, yuca, pepino,
tomate, zapallo, zanahoria, habichuela y cebolla cabezona. Dicha diversidad

agronoma diferencia al municipio de la mayoria de las ciudades del departamento
gue se centran en el cultivo de la cafia de azlcar.
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LA VICTORIA VALLE DEL CAUCA
Reserfia histérica

Por alla en 1835, aparecidé un pueblo como sacado de las paginas pastoriles de
antiguas literaturas, en donde las praderas pobladas por rebafios blanquisimos y
haciendas con sus casas solariegas invitaban a la meditacion y a la vida
desprevenida y tranquila donde las costumbres de tantos patriarcas seran un
mensaje permanente de trabajo, de honradez y de verdad.

Esos abuelos de sombrero y ruana eran los protagonistas de la hidalguia, la primera
aldea tan querida por todos los victorianos, rodeada por pequefios oteros, se
conocié con el nombre de “LA CANADA”, luego cambié su nombre por el de “San
José”, cuyos dominios comprendian las extensas llanuras de La Palma, hoy
Corregimiento de Holguin. San José, fue el centro de todos los ajetreos parroquiales
y su capilla colonial recibié a la vida cristiana a todos nuestros abuelos. San José
pertenecia entonces al Naranjo hoy Municipio de Obando, alli se han encontrado
las partidas bautismales mas antiguas.

En un principio el municipio tuvo problemas de ubicacion ya que la primera aldea,
fundada el 12 de agosto de 1.835 y que se denominé LA CANADA, se establecio
en la orilla de la quebrada los micos; luego esta aldea cambié su nombre por el de
San José, cuyos dominios comprendian los terrenos de la Palma hoy corregimiento
de Holguin.

En aras de darle al municipio su vida propia y obedeciendo a las campanas del
sefior Antonio Maria Delgado, quien coordinaba las acciones desde su Hacienda se
dio el primer paso trasladando el pueblo a orillas del rio Cauca, buscando la via
fluvial que era la mejor comunicacién que existia.

La Victoria fue elegida en distrito por la camara de provincia instalada en la ciudad
de Buga el 23 de diciembre de 1.850 fecha en que la iglesia celebra la fiesta de
Santa Victoria. Su primer alcalde fue MIGUEL MARIA DAVILA, quien contaba con
apenas 25 afos y el primer cabildo lo conformaron os sefiores Faustino Guevara,
presidente; Domingo Murillo, José Maria Dominguez, José Lucio Murillas vy
Buenaventura Chamorro, vocales. El municipio se integré al Valle del Cauca cuando
se constituyé en departamento en 1.910.
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Figura 26. Ubicacion geogréfica del Municipio de La Victoria Valle del Cauca

Fuente: http://www.esacademic.com/dic.nsf/eswiki/696395
Division Politica

Tabla 2. Divisién politica del Municipio de La Victoria Valle del Cauca

Barrio Central Correg. Holguin
Barrio Fatima Correg. Miravalle
Barrio La Rivera Correg. Riveralta
Barrio Los Almendros Correg. San José
Barrio Occidental Correg. San Pedro
Barrio Santa Teresa Correg. Taguales

Fuente: Elaboracion propia

Economia

Las actividades econdmicas que predominan en el municipio son la agricultura 'y
la ganaderia, aunque esta ultima ha venido desplazando los tradicionales cultivos
de sorgo, solla, maiz, millo y algodon para actividades pecuarias, por la tenencia de
tierra en manos de latifundistas, reemplazando la mayoria de cultivos por zonas de
pastoreo, provocando a su vez aumento de desempleo y la migracion a otras
poblaciones vecinas. No existen sectores industriales o microempresas de
produccion masiva, a excepcion de la microempresa lactea del corregimiento de
Holguin, que comercializa sus productos hacia poblaciones locales y otras
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como Pereira, Cartago, Cali y Bugalagrande. También hay un importante margen
de ocupacion de personas en la extraccion de materiales de arrastre del Rio Cauca.
En la regibn montafiosa se produce café, platano, hortalizas, citricos, cafia panelera
y se incrementa dia a dia la ganaderia extensiva.

La economia del &rea urbana esta centrada principalmente en la plaza principal,
donde convergen la mayoria de establecimientos entre comerciales, bancos y
lugares de esparcimiento. Hay registrados 328 establecimientos comerciales, de los
cuales el 24,1 % suplen necesidades basicas, 4.37 % de salud, 11,3 % de
esparcimiento y el 59,7 % complementarios de servicios primarios como hoteles,
depositos de insumos agricolas, restaurantes, aparta hoteles, entre otros.

ROLDANILLO VALLE DEL CAUCA
Resefa Histoérica

El Municipio de Roldanillo esté localizado en la zona Norte del Departamento del
Valle del Cauca. En el sistema colinado de la cordillera Occidental, forma parte de
la Vertiente del rio Cauca y del sistema de drenaje al rio Garrapatas (Pacifico).
Igualmente comprende, el area del Valle Geogréafico del rio Cauca. Roldanillo esta
ubicado a 4° 24" 08" de latitud Norte y a 76° 09°00" de longitud Oeste y a 965 MSNM.
La Cabecera del Municipio de Roldanillo, es centro de atraccién comercial, cultural
y educativa, para los municipios de: La Unién, Toro, Versalles, El Dovio, Roldanillo
y Bolivar. San Sebastian de Roldanillo, fue fundada por el capitdn Francisco
Redondo Ponce de Leon, el 20 de enero de 1576, fue erigido como municipio en el
afio de 1875. El paisaje del Municipio, esta formado por una zona plana que hace
parte del Valle Geogréfico del Rio Cauca y una zona de ladera, constituida por
colinas altas y bajas que hacen parte de la Cordillera Occidental, en la Vertiente
Oriental. Posee varias corrientes naturales superficiales entre las cuales se
distinguen, Céaceres, Roldanillo, EI Rey y Agua Blanca, las dos primeras abastecen
el acueducto del Municipio. Con la colonizacién antioquefia y ante el hecho que la
mayor parte del afo las tierras de la zona plana permanecian inundadas, se inicio
un proceso de ocupacion de las tierras de la zona de ladera, donde se cambi6 el
bosque por pastos, en la medida en que las circunstancias lo exigian el bosque
natural fue desapareciendo y la ganaderia extensiva aumentando. El resultado final
de este proceso fue la degradacion de los suelos de ladera y la desaparicion de
muchos cauces naturales, hasta tal punto que, el municipio actual no dispone de
fuentes de agua para satisfacer sus propias necesidades de consumo humano. En
la década de los afios 50, como consecuencia de los desbordamientos del rio Cauca
y las crecientes de los rios; Caceres, Roldanillo y Quintero, el area plana
permanecia inundada la mayor parte del afio y el uso principal de los suelos era la
ganaderia. De esta manera, se logré la adecuacion de aproximadamente 10.000
hectareas de tierra, de la mejor calidad, para que entraran al proceso agroindustrial
productivo, en la zona plana de los Municipios de: Roldanillo - La Unién - Toro.
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Figura 27. Ubicacion geogréfica del Municipio de Roldanillo Valle del Cauca

Fuente: https://es.wikipedia.org/wiki/Roldanillo
Divisién politica

Tiene una extension superficial de 217 Km2, representando el 1% del Departamento
del Valle del Cauca. Esta constituido por 26 barrios en la zona urbana, 19
corregimientos y 16 veredas en la zona rural. Su territorio tiene una region plana al
Oriente y una zona montafiosa al Occidente. De las 21.147 hectéreas que
conforman su territorio, el 68% se localiza en zona de ladera, el 30.7% en zona
plana y el 1.3% es el casco urbano, es decir, 14.269 Hectéareas, 6.605 hectareas y
273 hectareas respectivamente. El Municipio tiene su casco urbano localizado en la
zona plana. Tiene un area de 273 hectéreas y un perimetro de 8.903 metros, con
una buena cobertura de servicios publicos, sociales y buen equipamiento en los
sectores de salud, educacion y cultura.

Tabla 3. Divisién politica del Municipio de Roldanillo Valle del Cauca

Asucion Simon Bolivar Humberto Gonzalez
Guerrero La nueva Ermita Los Pinos
Joaquin Jaramillo El Prado 3 de Mayo
El Rey Union de Vivienda P. Obrero
San José Obrero Ipira San Sebastian

-59-



Los Arrayanes El Alcazar Dofia Emma

El Portal Llanitos La Ermita
San Nicolas José Barbosa José Torrijos
Carlos Sardi La Ceiba Las Colinas

Fuente: Elaboracion propia
Economia

Las actividades econdmicas de Roldanillo corresponden principalmente al sector
primario de la economia; sobresalen la agricultura, la ganaderia, el turismo, el
comercio, la produccion artesanal, la venta de servicios de educacion privada, la
extraccion de arcilla para la fabricacion de ladrillos. El estudio de estas actividades
y de otras posibles y recomendables para hacer mas eficiente y sostenibles la
economia municipal, hace parte del proceso de planeaciéon y ordenamiento territorial
municipal. El analisis de las actividades econdmicas comprende la caracterizacion,
evaluacion, clasificacion y especializacion o cartografia de los sistemas de
produccion que se presentan en el municipio. Un sistema de produccion es el
conjunto de componentes (entradas o insumos y salidas o productos, como bienes
y servicios); las relaciones de estos y sus caracteristicas. Su estudio aporta
orientaciones y alternativas para optimizar, hacer mas eficientes, competitivas,
rentables y sostenibles a las distintas formas de uso de la tierra en el municipio de
Roldanillo.

BOLIVAR VALLE DEL CAUCA
Resefa histérica

Las fuentes documentales, hablan que a la llegada de los conquistadores existia el
Pueblo del Pescado (Yaysa en lenguaje Gorrén). En este territorio, situado a orillas
del rio Cauca y préximo a una gran laguna, de donde los moradores atrapaban los
peces para su subsistencia y quienes al pescarlos gritaban jGorrén, Gorron,
Gorrén!, razon ésta y por no saber como se llamaba esta parcialidad, los espafioles
optaron por llamarlos “Indios Gorrones”.

De estos indios se conoce que se alimentaban de carne humana, pescado, platano,
yuca, frijoles y aves de caza, andaban desnudos de pies a cabeza, cubiertos de
pintura de vivos colores que consideraban de gran belleza, profesaban la idolatria y
hacian sus idolos de oro y barro con figuras humanas. Eran guerreros y belicosos
por naturaleza.
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Desde mediados del siglo XVIII se trasladaron familias y mestizos de apellidos
Torres, Oliveros, Garcia, De la Cruz y Mondragon a las inmediaciones del rio
Pescador provenientes de Buga y Tulua especialmente, quienes dieron por nombre
al asentamiento de Santa Ana del Pescador, pero no es sino hasta la segunda mitad
del siglo XIX que el asentamiento adquiere la dimension de pueblo; el 2 de enero
de 1884 se separd administrativamente de Tulua, de la cual dependia y se convirtio
en municipio, cambiando su nombre por el de Bolivar.

La historia religiosa cuenta que el nombre de Santa Ana del Pescador, fue tomado
porque cuando los indios Gorrones salian a pescar por las orillas de la ciénaga se
les presentaba una bella Sefiora que amistosamente hablaba con ellos,
manifestandoles que trasladaran la poblacién al sitio que hoy ocupa; noticia que
difundida entre sus moradores, dio origen a la leyenda de que dicha Sefora era
Santa Ana, razon por la cual la poblacion en sus origenes toma su nombre
convirtiéndose en la patrona del pueblo, a la cual se venera y se respeta hasta hoy.

Figura 28. Ubicacion geogréfica del Municipio de Bolivar Valle del Cauca

Fuente: https://es.wikipedia.org/wiki/Bol%C3%ADvar_(Valle_del_Cauca)
Division politica

El Municipio de Bolivar presenta una division territorial compuesta por 17
Corregimientos y 46 Veredas.
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Tabla 4. Division politica y Administrativa del Municipio de Bolivar Valle del Cauca

Division Politica y Administrativa

Cabecera Municipal
Corregimientos Veredas
La Alejandria
Las Cabafias El Oro
Cabafias Altas
El Cestillal
Betania El Crucero
El Manzano
Aguas Lindas La Sonadora
Buenos Aires 2
Ricaurte
La Herradura
Potosi
Buenos Aires 1
El Bosque
La Aguada
La Tulia La Maria
El Silencio
La Plazuela
Cartaguito
Rio Dovio Villarica
Zabaletas

Fuente: https://es.wikipedia.org/wiki/Bol%C3%ADvar_(Valle_del_Cauca)
Economia

En general la economia del municipio se basa en actividades agropecuarias,
predominando la vocacion agricola, cosechando cultivos semestrales,
especialmente en la parte plana se siembra soya, sorgo, maiz, algodén, tomate,
hortalizas y gran variedad de frutas. En la zona de ladera se cultiva café, platano,
frijol, principal productor de cafa panelera con un total de 75 trapiches artesanales,
granadilla y pitahaya. Una gran parte de la superficie se dedica a las actividades
pecuarias, a la produccion de leche y en menor grado al comercio; no existe
actividad industrial. Se ha venido desarrollando en el municipio una fructifera
actividad vinicola artesanal, la cual se ha logrado posicionar en el mercado local y
regional.
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CARTAGO VALLE DEL CAUCA
Reserfia histérica

La fundacion de Cartago, se enmarca dentro del proceso de expansion de conquista
espafiola llevada a cabo en el suroccidente colombiano. Jorge Robledo,
posteriormente Mariscal, sale de Cali, con 6rdenes precisas de afianzar el control
territorial, y después de realizar las exploraciones pertinentes, llega a la Provincia
Quimbaya, encuentra a los indios del mismo nombre, que segun apreciaciones de
cronistas eran alrededor de 80.000 y alli en tierras del Cacique Consota, a orillas
del rio Otun funda la ciudad de Cartago el 9 de Agosto de 1.540. A la ciudad, le fue
dado el privilegio de tener Casa de Fundicidn, tasaba y fundia el oro de las ciudades
vecinas Anserma, Arma y Toro, era paso obligado de la ruta entre Cartagena y
Santafé con destino a Popayan y Quito, sirvido de punto de avanzada para nuevas
expediciones militares en la conquista del Chocd, y organiz6 arremetidas defensivas
contra los continuos ataques de los indios Pijaos, grupo que durante mas de cien
aflos se opuso a la dominacién espafola. Esta primera ciudad permanecio por
espacio de 150 afios en el sitio original de su fundacion, pero debido al descenso
de la poblacion indigena, a la disminucion en la captacion de oro, al habilitamiento
del camino de Guacanas en el Huila, que acortaba la distancia entre Popayan y
Santafé, a la busqueda y adaptacion econdmica de nuevas tierras para la
ganaderia, fueron razones suficientes para que la ciudad solicitara la autorizacion
de traslado a las Sabanas, entre los rios Cauca y la Vieja, sitio que desde entonces
ocupa. La protocolizacién del traslado se llevd a cabo el 21 de abril de 1691, en
procesion presidida por el presbitero Manuel De Castro y Mendoza.
En este nuevo sitio y a lo largo del siglo XVIIl, Cartago vuelve a renacer, se
intensifican las estancias ganaderas, se convierte en centro de abastecimientos de
minas y esclavos hacia el Choco, es el lugar intermedio entre Cartagena y Quito,
privilegio que ayuda a activar el comercio.

Cartago durante la independencia y demas guerras civiles del siglo XIX, es utilizada
como asiento militar permanente, algunas casonas son adaptadas para cuarteles,
las contribuciones obligatorias para sostener las guerras y los continuos saqueos a
que se vio sometida, aceleran su empobrecimiento, se presentan también éxodos
de Cartaguenios.

Con las expectativas de la colonizacion Antioqueiia, se intentan adelantar empresas
como el Ferrocarril, el Acueducto y otras, pero el impacto del desmembramiento
territorial de principios del siglo XX, que le segrega un gran porcentaje de su
territorio sumado a la apertura de nuevas vias carreteables, dejan a Cartago como
se encuentra en la actualidad, situada entre dos grandes regiones que desarrollaron
economias de exportacion por el norte, el eje cafetero con el café, y por el centro y
sur del Valle con la cafa de azucar.

-63-



Hoy, la ubicacién geografica, es nuevamente nuestra opcion de progreso, el punto
de enlace para laregion y el exterior, recae en el Aeropuerto Internacional de Santa
Ana.

Figura 29. Ubicacion geografica del Municipio de Cartago Valle del Cauca

4 &

Fuente: https://es.wikipedia.org/wiki/Cartago_(Valle_del_Cauca)
Divisién politica

Sus limites politicos son: al norte con el departamento de Risaralda, al oriente con
los Municipios de Ulloa, Alcala y el departamento del Quindio; al sur con el Municipio
de Obando y al Occidente con los Municipios de Toro y Ansermanuevo. El municipio
de Cartago ocupa una extension total de territorio de 0,98%, de la extension total
del departamento, una extension urbana de 3,6% y una extension rural del 96.34%.

Zona urbana: Administrativamente el municipio de Cartago en 2016 esta dividido,
su area urbana en 8 comunas las que agrupan 193 barrios.

Zona rural: El &rea rural esta divida en 5 corregimientos y 22 veredas.

Economia. Las actividades econdmicas de Cartago son principalmente la
agricultura, la ganaderia, el comercio y la pequefia industria en la que se destacan
los bordados. Su arquitectura colonial representada en los templos religiosos y
sus balnearios la hacen atractiva a los turistas. Las actividades econdmicas
relacionadas con el bordado son muy reconocidas, por esta razén es que se da a
conocer a la ciudad, como la «Capital mundial del bordado».
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5.5 MARCO LEGAL

El marco legal proporciona las bases sobre las cuales las instituciones determinan
el alcance de la participacion politica. En el presente marco legal se encuentran
algunas leyes que una empresa del sector de riegos debe conocer para su correcto
y debido funcionamiento.

NORMATIVIDAD AMBIENTAL GENERAL

Decreto 182 de 1968 (febrero 12). Por el cual se reglamenta el uso de aguas,
operacion, conservacion y mantenimiento de los distritos de riego y avenamiento.

Articulo 1°. Las aguas desviadas de una fuente de propiedades nacionales y
conducidas por cauces artificiales son aguas de uso publico. Por lo tanto, su uso,
goce y distribucion se sujetara al control y superintendencia del Gobierno Nacional.

Articulo 2°. Hecha, por el Ministerio de Agricultura, la reglamentacion general de una
corriente en donde se deriven aguas para un Distrito de Riego, los Gobernadores
de los Departamentos por cuyos territorios corra la fuente reglamentada no podran
ejercer respecto de ella las atribuciones que les sefialan los Decretos 2703 de 1959
y 3163 de 1965.

Articulo 3°. Cualquier reglamentacién de una corriente podra ser revisada y variada
por el Ministerio de Agricultura, a peticion de parte o de oficio, cuando a su juicio
hayan cambiado las circunstancias de hecho que se tuvieron en cuenta para
autorizarla.

Articulo 4°. En virtud de la reglamentacién general que de la corriente respectiva se
haga, podran modificarse los derechos de riberanos que venian derivando aguas
de ella. Igualmente, los duefios de predios riberanos colocados aguas arriba de las
obras de captacion de un Distrito de Riego que hasta la fecha en que se ordene
ejecutar las obras de irrigacion no estuvieren aprovechando el agua, tendran
necesidad de permiso especial para iniciar cualquier utilizacion posterior.

Decreto 2811 de 1974 (diciembre 18). Por el cual se dicta el Codigo Nacional de
Recursos Naturales Renovables y de Proteccion al Medio Ambiente.

Articulo 1°. El ambiente es patrimonio comun. El Estado y los particulares deben
participar en su preservacion y manejo, que son de utilidad puablica e interés social.
La preservacion y manejo de los recursos naturales renovables también son de
utilidad publica e interés social. (C.N. articulo 30).
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Articulo 2°. Fundado en el principio de que el ambiente es patrimonio comudn de la
humanidad y necesario para la supervivencia y el desarrollo econémico y social de
los pueblos, este Codigo tiene por objeto:

1. Lograr la preservacién y restauracion del ambiente y la conservacion,
mejoramiento y utilizacion racional de los recursos naturales renovables, segun
criterios de equidad que aseguran el desarrollo arménico del hombre y de dichos
recursos, la disponibilidad permanente de éstos, y la maxima participacion social
para beneficio de la salud y el bienestar de los presentes y futuros habitantes del
territorio Nacional.

2. Prevenir y controlar los efectos nocivos de la explotacion de los recursos
naturales no renovables sobre los demas recursos.

3. Regular la conducta humana, individual o colectiva y la actividad de la
Administraciéon Publica, respecto del ambiente y de los recursos naturales
renovables y las relaciones que surgen del aprovechamiento y conservacion de
tales recursos y del ambiente.

Articulo 3°. De acuerdo con los objetivos enunciados, el presente Cadigo regula:
a) El manejo de los recursos naturales renovables, a saber:
1. Laatmoésferay el espacio aéreo Nacional;
2. Las aguas en cualquiera de sus estados;
3. Latierra, el suelo y el subsuelo;
4. Los recursos bioldgicos de las aguas y del suelo y el subsuelo del mar territorial
y de la zona econdmica de dominio continental e insular de la Republica;
b) Ladefensa del ambiente y de los recursos naturales renovables contra la accion
nociva de fendmenos naturales.

c) Los demas elementos y factores que conforman el ambiente o influyan en él
denominados en este Codigo elementos ambientales, como:

1. Los residuos, basuras, desechos y desperdicios;

2. El ruido;

3. Las condiciones de vida resultantes de asentamiento humano urbano o rural;
4. Los bienes producidos por el hombre, o cuya produccion sea inducida o
cultivada por él, en cuanto incidan o puedan incidir sensiblemente en el deterioro
ambiental.*®

Ley 99 de 1993 (Diciembre 22). Por la cual se crea el Ministerio del Medio
Ambiente, se reordena el Sector Publico encargado de la gestion y conservacion

18 Secretaria Juridica Distrital de la Alcaldia Mayor de Bogotd D.C. Decreto 2811 de 1974 (Diciembre 18) [en
linea] [revisado 30 de abril de 2018] Disponible en internet:

http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Normal.jsp?i=1551
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del medio ambiente y los recursos naturales renovables, se organiza el Sistema
Nacional Ambiental, SINA, y se dictan otras disposiciones.

Articulo 1°. Principios Generales Ambientales. La politica ambiental colombiana
seguira los siguientes principios generales:

1. El proceso de desarrollo econdmico y social del pais se orientara segun los
principios universales y del desarrollo sostenible contenidos en la Declaracion de
Rio de Janeiro de junio de 1992 sobre Medio Ambiente y Desarrollo.

2. La biodiversidad del pais, por ser patrimonio nacional y de interés de la
humanidad, deberd ser protegida prioritariamente y aprovechada en forma
sostenible.

3. Las politicas de poblacion tendran en cuenta el derecho de los seres humanos a
una vida saludable y productiva en armonia con la naturaleza.

4. En la utilizacion de los recursos hidricos, el consumo humano tendra prioridad
sobre cualquier otro uso.

5. La formulacion de las politicas ambientales tendra en cuenta el resultado del
proceso de investigacion cientifica. No obstante, las autoridades ambientales y los
particulares daran aplicacion al principio de precaucion conforme al cual, cuando
exista peligro de dafio grave e irreversible, la falta de certeza cientifica absoluta no
debera utilizarse como razon para postergar la adopcion de medidas eficaces para
impedir la degradacion del medio ambiente.

6. El Estado fomentara la incorporacion de los costos ambientales y el uso de
instrumentos econdmicos para la prevencion, correccion y restauracion del deterioro
ambiental y para la conservacion de los recursos naturales renovables.

7. La accion para la proteccion y recuperacion ambientales del pais es una tarea
conjunta y coordinada entre el Estado, la comunidad, las organizaciones no
gubernamentales y el sector privado. El Estado apoyard e incentivara la
conformacion de organismos no gubernamentales para la proteccion ambiental y
podra delegar en ellos algunas de sus funciones.

8. Los estudios de impacto ambiental seran el instrumento basico para la toma de

decisiones respecto a la construccion de obras y actividades que afecten
significativamente el medio ambiente natural o artificial.
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9. Para el manejo ambiental del pais, se establece un Sistema Nacional Ambiental,
SINA, cuyos componentes y su interrelacion definen los mecanismos de actuacion
del Estado y la sociedad civil.

Articulo 2°. Creacion y Objetivos del Ministerio del Medio Ambiente. Créase el
Ministerio del Medio Ambiente como organismo rector de la gestion del medio
ambiente y de los recursos naturales renovables, encargado de impulsar una
relacion de respeto y armonia del hombre con la naturaleza y de definir, en los
términos de la presente Ley, las politicas y regulaciones a las que se sujetaran la
recuperacién, conservacion, proteccion, ordenamiento, manejo, UusO Yy
aprovechamiento de los recursos naturales renovables y el medio ambiente de la
Nacion, a fin de asegurar el desarrollo sostenible.

Corresponde al Ministerio del Medio Ambiente coordinar el Sistema Nacional
Ambiental, SINA, que en esta Ley se organiza, para asegurar la adopcién y
ejecucion de las politicas y de los planes, programas y proyectos respectivos, en
orden a garantizar el cumplimiento de los deberes y derechos del Estado y de los
particulares en relacion con el medio ambiente y con el patrimonio natural de la
Nacién.*®

Ley 491 de 1999 (enero 13). Por la cual se establece el seguro ecolégico, se
modifica el Cédigo Penal y se dictan otras disposiciones.

Articulo 1o. Objetivo de la ley. El objeto de la presente ley es crear los seguros
ecologicos como un mecanismo que permita cubrir los perjuicios econdmicos
cuantificables a personas determinadas como parte o como consecuencia de dafos
al ambiente y a los recursos naturales y la reforma al Codigo Penal en lo relativo a
los delitos ambientales, buscando mejorar la operatividad de la justicia en este
aspecto.

Articulo 20. Objeto del seguro ecolégico. El seguro ecolégico tendra por objeto
amparar los perjuicios econdmicos cuantificables producidos a una persona
determinada como parte o a consecuencia de dafos al ambiente y a los recursos
naturales, en los casos del seguro de responsabilidad civil extra contractual, cuando
tales dafios hayan sido causados por un hecho imputable al asegurado, siempre y
cuando no sea producido por un acto meramente potestativo o causado con dolo o
culpa grave; o, en los casos de los seguros reales como consecuencia de un hecho
accidental, subito e imprevisto de la accion de un tercero o por causas naturales. El
dafio ambiental puro podra establecerse en estas poélizas como causal de exclusion

19 Secretaria Juridica Distrital de la Alcaldia Mayor de Bogotd D.C. Ley 99 de 1993 (Diciembre 22) [en linea]
[revisado 30 de abril de 2018] Disponible en internet:

http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Normal.jsp?i=297
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de la obligacion de amparar, salvo que se logre la colocacion del reaseguro para
determinados eventos de esta naturaleza.?®

NORMATIVIDAD SOBRE EL RECURSO HIDRICO

Decreto 1541 de 1978 (Julio 26). Por el cual se reglamenta la Parte Ill del Libro II
del Decreto - Ley 2811 de 1974: "De las aguas no maritimas" y parcialmente la Ley
23 de 1973.

Articulo 54. Las personas naturales o juridicas y las entidades gubernamentales que
deseen aprovechar aguas para usos diferentes de aquellos que se ejercen por
ministerio de la ley requieren concesion, para lo cual deberan dirigir una solicitud al
Instituto Nacional de los Recursos Naturales Renovables y del Ambiente —
INDERENA, en la cual expresen:

a) Nombres y apellidos del solicitante, documentos de identidad, domicilio,
nacionalidad. Si se trata de una persona juridica, publica o privada, se indicara su
razon social, domicilio, los documentos relativos a su constitucion, nombre y
direccion de su representante legal;

b) Nombre de la fuente de donde se pretende hacer la derivacién, o donde se
desea usar el agua;

c) Nombre del predio o predios, municipios o comunidades que se van a beneficiar,
y su jurisdiccion;

d) Informacion sobre la destinacion que se le dara al agua,

e) Cantidad de agua que se desea utilizar en litros por segundo;

f) Informacién sobre los sistemas que se adoptaran para la captacion, derivacion,
conduccion, restitucion de sobrantes, distribucion y drenaje, y sobre las inversiones,
cuantia de las mismas y término en el cual se van a realizar;

g) Extension y clase de cultivos que se van a regar.

Articulo 68. Las concesiones para uso agricola y silvicultura, ademas de lo dispuesto
por el Titulo Il de este Decreto, deberan incluir la obligacién del usuario de construir
y mantener los sistemas de drenaje y desagle adecuados para prevenir la erosion,
revenimiento y salinizacién de los suelos. El Instituto Nacional de los Recursos
Naturales Renovables y del Ambiente — INDERENA, podra imponer, ademas,
como condicion de la concesion, la obligacion de incorporarse a redes colectoras
regionales y contribuir a los gastos de su construccidon, mantenimiento y operacion.
Articulo 225. Los desagiles provenientes de riego pueden ser concedidos
preferencialmente para nuevos usos en riego. La concesion puede imponer a su
beneficiario la obligacion de contribuir a los gastos de construccion, mantenimiento
y operacion de las obras de captacion y conduccion construidas por el concesionario

20 Senado de la Republica de Colombia. Ley 491 de 1999 (enero 13) [en linea] [revisado 30 de abril de 2018]

Disponible en internet: http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_0491_1999.html
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original. También podra el Instituto Nacional de los Recursos Naturales Renovables
y del Ambiente — INDERENA, imponer a todos los beneficiarios la contribucion para
la construccion y mantenimiento de los sistemas de desagle, drenaje y tratamiento
de los sobrantes.?!

Ley 373 de 1997 (junio 6). Por la cual se establece el programa para el uso eficiente
y ahorro del agua.

Articulo 10. Programa para el uso eficiente y ahorro del agua. Todo plan ambiental
regional y municipal debe incorporar obligatoriamente un programa para el uso
eficiente y ahorro del agua. Se entiende por programa para el uso eficiente y ahorro
de agua el conjunto de proyectos y acciones que deben elaborar y adoptar las
entidades encargadas de la prestacion de los servicios de acueducto, alcantarillado,
riego y drenaje, produccion hidroeléctrica y demas usuarios del recurso hidrico.

Las Corporaciones Autébnomas Regionales y demas autoridades ambientales
encargadas del manejo, proteccion y control del recurso hidrico en su respectiva
jurisdiccién, aprobardn la implantacion y ejecucion de dichos programas en
coordinacién con otras corporaciones autbnomas que compartan las fuentes que
abastecen los diferentes usos.

Articulo 20. Contenido del programa de uso eficiente y ahorro del agua. El programa
de uso eficiente y ahorro de agua, sera quinquenal y debera estar basado en el
diagnéstico de la oferta hidrica de las fuentes de abastecimiento y la demanda de
agua, y contener las metas anuales de reduccién de pérdidas, las campafnas
educativas a la comunidad, la utilizacion de aguas superficiales, lluvias y
subterraneas, los incentivos y otros aspectos que definan las Corporaciones
Autdbnomas Regionales y demas autoridades ambientales, las entidades
prestadoras de los servicios de acueducto y alcantarillado, las que manejen
proyectos de riego y drenaje, las hidroeléctricas y demas usuarios del recurso, que
se consideren convenientes para el cumplimiento del programa.??

21 Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible. Decreto 1541 de 1978 (Julio 26) [en linea] [revisado 30 de
abril de 2018] Disponible en internet:
http://www.minambiente.gov.co/images/GestionintegraldelRecursoHidrico/pdf/normativa/Decreto_1541_
de_1978.pdf

22 Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible. Ley 373 de 1997 (Junio 6) [en linea] [revisado 30 de abril
de 2018] Disponible en internet:

http://www.minambiente.gov.co/images/normativa/leyes/1997/ley_0373_1997.pdf
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NORMATIVIDAD SOBRE EL RECURSO ATMOSFERICO

Decreto 948 de 1995 (junio 5). Por el cual se reglamentan, parcialmente, la Ley 23
de 1973, los articulos 33, 73, 74, 75 y 76 del Decreto - Ley 2811 de 1974; los
articulos 41, 42, 43, 44, 45, 48 y 49 de la Ley 9 de 1979; y la Ley 99 de 1993, en
relacion con la prevencion y control de la contaminacion atmosférica y la proteccion
de la calidad del aire.

Articulo 1o. Contenido y objeto. El presente Decreto contiene el Reglamento de
Proteccion y Control de la Calidad del Aire, de alcance general y aplicable en todo
el territorio nacional, mediante el cual se establecen las normas y principios
generales para la proteccién atmosférica, los mecanismos de prevencion, control
y atencion de episodios por contaminacion del aire, generada por fuentes
contaminantes fijas y moéviles, las directrices y competencias para la fijacion de las
normas de calidad del aire o niveles de inmision, las normas bésicas para la fijacion
de los estandares de emisién y descarga de contaminantes a la atmdésfera, las de
emision de ruido y olores ofensivos, se regulan el otorgamiento de permisos de
emision, los instrumentos y medios de control y vigilancia, el régimen de sanciones
por la comisién de infracciones y la participacion ciudadana en el control de la
contaminacion atmosférica.

El presente decreto tiene por objeto definir el marco de las acciones y los
mecanismos administrativos de que disponen las autoridades ambientales para
mejorar y preservar la calidad del aire, y evitar y reducir el deterioro del medio
ambiente, los recursos naturales renovables y la salud humana ocasionados por la
emision de contaminantes quimicos y fisicos al aire; a fin de mejorar la calidad de
vida de la poblacién y procurar su bienestar bajo el principio del desarrollo
sostenible.

Articulo 30. Tipos de contaminantes del aire. Son contaminantes de primer grado
aquéllos que afectan la calidad del aire o el nivel de inmision, tales como el ozono
troposférico o "smog" fotoquimico y sus precursores, el monoéxido de carbono, el
material particulado, el diéxido de nitrogeno, el dioxido de azufre y el plomo. Son
contaminantes toxicos de primer grado aquéllos que, emitidos bien sea en forma
rutinaria o de manera accidental, pueden causar cancer, enfermedades agudas o
defectos de nacimiento y mutaciones genéticas.

Son contaminantes de segundo grado, los que sin afectar el nivel de inmision,
generan dafio a la atmosfera, tales como los compuestos quimicos capaces de
contribuir a la disminucion o destruccion de la capa estratosférica de ozono que
rodea la Tierra, o las emisiones de contaminantes que, aun afectando el nivel de
inmisién, contribuyen especialmente al agravamiento del "efecto invernadero" o
cambio climatico global.
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Se entiende por contaminacién primaria, la generada por contaminantes de primer
grado; y por contaminacion secundaria, la producida por contaminantes del segundo
grado. La autoridad ambiental dar& prioridad al control y reduccion creciente de las
emisiones de estas sustancias y de los tipos de contaminacion atmosférica de que
trata este articulo.??

CORPORACIONES AUTONOMAS REGIONALES

Decreto 1768 de 1994 (agosto 3). Por el cual se desarrolla parcialmente el literal
h) del Articulo 116 en lo relacionado con el establecimiento, organizacién o reforma
de las corporaciones autbnomas regionales y de las corporaciones de régimen
especial, creadas o transformadas por la Ley 99 de 1993.

Articulo 1°.- Naturaleza juridica. Las corporaciones autobnomas regionales y las de
desarrollo sostenible son entes corporativos de caracter publico, creados por la ley,
integrados por las entidades territoriales que por sus caracteristicas constituyen
geograficamente un mismo ecosistema o conforman una unidad geopolitica,
biogeografica o hidrogeografica, dotados de autonomia administrativa y financiera,
patrimonio propio y personeria juridica, encargados por la ley de administrar, dentro
del area de su jurisdiccion, el medio ambiente y los recursos naturales renovables y
propender por su desarrollo sostenible, de conformidad con las disposiciones
legales y las politicas del Ministerio del Medio Ambiente.

Articulo 7°.- Planificacibn ambiental. La planificacion ambiental es la herramienta
prioritaria y fundamental para el cumplimiento de los objetivos de las corporaciones
y para garantizar la continuidad de las acciones. Debera realizarse de manera
armoénica y coherente con los planes regionales y locales. Para tal fin, las
corporaciones elaboraran planes y programas a corto, mediano y largo plazo y en
los estatutos respectivos se estableceran los mecanismos de planificacion y los que
permitan evaluar su cumplimiento.?*

Unidades Municipales de Asistencia Técnica Agropecuaria - UMATA

Ley 607 de 2000 (agosto 2). Por medio de la cual se modifica la creacion,
funcionamiento y operacion de las Unidades Municipales de Asistencia Técnica

2 Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible. Decreto 948 de 1995 (junio 5) [en linea] [revisado 30 de
abril de 2018] Disponible en internet:
http://www.minambiente.gov.co/images/normativa/app/decretos/54-dec_0948_1995.pdf

24 Secretaria Juridica Distrital de la Alcaldia Mayor de Bogota D.C. Decreto 1768 de 1994 (agosto 3) [en linea]
[revisado 30 de abril de 2018] Disponible en internet:

http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Normal.jsp?i=3703
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Agropecuaria, UMATA, y se reglamenta la asistencia técnica directa rural en
consonancia con el Sistema Nacional de Ciencia y Tecnologia.

Articulo 1o. Objeto. La presente ley tiene por objeto, garantizar la asistencia Técnica
Directa Rural Agropecuaria, Medio ambiental, asuntos de aguas y pesquera, al
ordenar la prestacion de los servicios de asistencia técnica directa rural por parte de
los entes municipales, racionalizar y coordinar las actividades correspondientes con
miras a asegurar la ampliacion progresiva de la cobertura, calidad y pertinencia
del servicio de asistencia técnica, asi como el seguimiento, orientacion y
acompafamiento en la prestacion del servicio por parte de las entidades del orden
departamental y nacional, en condiciones que permitan la libre escogencia por los
beneficiarios de dichos servicios. Con la prestacion de la asistencia técnica directa
rural se crean las condiciones necesarias para aumentar la competitividad y la
rentabilidad de la produccion, en un contexto de desarrollo regional y en el marco
de la internacionalizacion de la economia, a la par que se garantiza el acceso
equitativo a los servicios estatales y a los beneficios de la ciencia y la tecnologia a
todos los productores rurales.

Articulo 20. Principios. La asistencia técnica directa rural, es un servicio publico de
caracter obligatorio y subsidiado con relacibn a los pequefios y medianos
productores rurales, cuya prestacion esta a cargo de los municipios en coordinacion
con los departamentos y los entes nacionales, en particular el Ministerio de
Agricultura y Desarrollo Rural.

Articulo 30. Definiciones. Para los efectos de la presente ley, para su interpretacion
y aplicacion se tendran en cuenta las siguientes definiciones:

a) Asistencia técnica directa rural. El servicio de asistencia técnica directa rural
comprende la atencion regular y continua a los productores agricolas, pecuarios,
forestales y pesqueros, en la asesoria de los siguientes asuntos: en la aptitud de los
suelos, en la seleccion del tipo de actividad a desarrollar y en la planificacion de las
explotaciones; en la aplicacion y uso de tecnologias y recursos adecuados a la
naturaleza de la actividad productiva.?®

25 Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible. Ley 607 de 2000 (agosto 2) [en linea] [revisado 30 de abril
de 2018] Disponible en internet:
https://www.minagricultura.gov.co/Normatividad/Leyes/Ley%20607%20de%202000.pdf
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6. ESTADO DEL ARTE

MORA GONZALEZ, Yaritza Ximena. Plan de marketing para la empresa
comercializadora de insumos agricolas “FRONTEAGRO” de la ciudad de
Huaquillas. Tesis. Ingenieria Comercial. Loja, Ecuador: Universidad Nacional
de Loja, 2013. El presente proyecto de tesis denominado tiene como objetivo
general elaborar un plan de marketing para la empresa comercializadora de
insumos agricolas Fronteagro del cantén Huaquillas, mismo que impulse el
desarrollo y crecimiento de la empresa que ha sido objeto del presente estudio, cuyo
desarrollo se fundamenta en sustentos teéricos de Planes de Marketing e
informacion obtenida de campo mediante el empleo de encuestas.

Para la realizacion del plan de marketing se utilizd una metodologia, basada en la
utilizaciéon de métodos, técnicas e instrumentos, como el método deductivo, que se
empled para el muestreo estadistico, con la finalidad de obtener datos se aplicaron
encuestas a una muestra representativa del universo, determindndose hechos
importantes en el fendmeno investigado; asi mismo el método descriptivo, se aplico
en la redaccién del proyecto, en lo que respecta a la interpretacién y andlisis de los
hechos que se obtengan luego de aplicada la encuesta, la investigacion es de tipo
descriptivo, puesto que se presentan los hechos tal como ocurren en la realidad.
La importancia de este proyecto para el plan de marketing que se desarrollara en la
empresa FIMYRIEGOS, radica en el empleo de métodos y técnicas de investigacién
similares a los que se llevaran a cabo en para el cumplimiento de los objetivos
trazados; el empleo del método deductivo y la aplicacion de encuestas conforman
el componente de recopilacién de la informacién; mientras que el método descriptivo
se podréa evidenciar en los resultados que se plasmen en la investigacion.

BAIDES, Maria Eugenia. Plan de negocio: riego por control remoto. Trabajo de
Investigacion. Licenciatura en Administracién. Mendoza, Argentina:
Universidad Nacional de Cuyo, 2012. El proyecto se centra en desarrollar un
dispositivo electronico para el mercado agricola espafiol. Se toma como punto de
partida una caja estanca, que se deberia enterrar en las fincas a monitorear. Esto
permitiria automatizar ciertas funciones como el riego y la medicién de niveles de
fertilizantes. Para evaluar esta idea de negocios se desarroll6 un Plan de Empresas.
Un Plan de Empresa o de Negocio es un documento que identifica, describe y
analiza una oportunidad de negocio. Ademas, examina su viabilidad técnica,
econdmica y financiera, y desarrolla todas las estrategias necesarias para convertir
la citada oportunidad en un proyecto empresarial concreto. A lo largo del trabajo se
evalué el contexto donde se desarrollara el negocio, las habilidades de los
emprendedores, la estructura u organizacion interna de la empresa, las estrategias
de marketing y finalmente el resultado financiero.

El trabajo de investigacién desarrollado por Maria Eugenia Baides; cuenta con un

componente de innovacion importante, como es el caso del riego por control remoto,
este factor diferenciador puede resultar atractivo para la empresa FIMYRIEGOS; de
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igual forma, las experiencias e informacion que se recopilan en este proyecto del
afo 2012, puede servir de base para generacion de estrategias que impulsen y
mejoren la propuesta de productos y servicios que maneja actualmente
FUMYRIEGOS.

LOACHAMIN SIMBANA, Adriana Ivonne. Desarrollo de un plan estratégico de
marketing para una empresa productora y comercializadora de productos
para la actividad agricola en la provincia del Carchi, caso: “AGROMUNDO
S.C”. Trabajo de Grado. Ingenieria Comercial. Quito, Ecuador: Pontificia
Universidad Catdlica del Ecuador, 2015. La investigacion inicia con un
diagnostico estratégico evaluando tanto el ambiente interno como externo con el fin
de conocer la situacion real de la empresa y de su entorno, en el interno se realiza
un analisis por cada area funcional identificando fortalezas y debilidades, se
describe al producto, sus caracteristicas y requerimientos para ser comercializados,
asi como el analisis a la cartera de negocios de la empresa. Mientras que en el
analisis externo se identifican los factores que estan fuera de la organizacion y
puedan afectar el diagndstico estratégico de la empresa; se profundiza en examinar
a tres empresas identificadas como los principales competidores, evalta el poder
de negociacién de clientes y proveedores, y la posibilidad de amenaza de productos
sustitutos y entrada de nuevos competidores. Posterior a esto, se describe las
estrategias de marketing mas adecuadas a aplicar, con su respectivo analisis de las
tacticas y posibles costos en los que incurrira la empresa para logar el cumplimiento
de los objetivos estratégicos establecidos.

Este trabajo de grado toma como referencia el caso de una empresa del sector
agricola; donde la investigadora realiza un diagnostico situacional y posteriormente
se describen las estrategias de marketing; es de destacar que en el caso del plan
de marketing que se disefiara para la empresa FUMYRIEGOS se desarrollaran esas
mismas actividades con la finalidad de entregar unas acciones y tacticas ajustadas
a la operatividad de la empresa.

BETANCUR SERNA, Fredy Albeiro y MURILLO OCAMPO, Carlos Enrique.
Empresa de manejo de riego y drenaje en sistemas productivos en el oriente
de Antioquia. Proyecto de desarrollo empresarial. Agronomia. Medellin,
Colombia: Universidad Nacional Abierta y a Distancia (UNAD), 2017. En el
presente trabajo se pretende realizar la formulacion de una propuesta de creacion
de una empresa de riego de drenaje en sistemas productivos en el Oriente de
Antioquia, zona en la que se esta presentando un auge en la agricultura, por lo que
es el momento propicio para incentivar el uso de dichas técnicas de manejo
optimizado de los cultivos.

La metodologia se basa en la determinacion de la demanda y la oferta con relacion
al servicio que se quiere prestar, en aquella se desarrolla un analisis del
comportamiento historico de la demanda del servicio, desde la necesidad visible en
el pais de implementar este tipo de tecnificacion (sistemas de riego y drenaje) y de
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ésta se desarrolla un proceso de rastreo documental en la web que tiene como
proposito identificar los principales competidores y las principales empresas de
suministro para nuestra iniciativa empresarial sobre construccion de sistemas de
riego y drenaje agricola en el oriente antioquefio.

En este proyecto desarrollado en Colombia, describe el proceso de creacion de una
empresa de riego y drenaje, en €l se contemplan aspectos administrativos,
operativos y financieros requeridos para su puesta en marcha; de este modo se
puede tomar como modelo para el mejoramientos de diferentes factores internos y
externo que inciden en el posicionamiento de la empresa FUMYRIEGOS, asi como
la adopcion de planes de accién encaminados a mejorar las actividades de
marketing y la estrategias que se formulan en cuanto al portafolio de productos.

SANTAMARIA RUIZ, Elizabeth Johanna y MENDEZ VITERI, Héctor David.
Disefio de un plan de marketing para la empresa FUMIDEZ, dedicada a la
entrega de servicios de fumigacion, ubicada en el sector sur de la ciudad de
Quito en el barrio Santa Rita. Tesis. Ingenieria Comercial. Quito, Ecuador:
Universidad Politécnica Salesiana, 2013. El siguiente documento presenta el
estudio de mercado realizado a la empresa FUMIDEZ que cuenta con una
experiencia por mas de 12 afios en el mercado nacional, mediante la prestaciéon de
servicios especializados e integrales para el saneamiento ambiental, insecticidas,
rodenticidas, termo nebulizacién, tratamiento de madera, lavado de tanques y
cisternas, mantenimiento y limpieza diaria enfocados a satisfacer las
necesidades especificas de sus clientes.

El estudio de proyecto comprende la identificacibn del mercado meta, sus
expectativas y necesidades a través de la implementacion de nuevas estrategias,
asi como también el posicionamiento de la marca y fidelizacion de sus clientes,
analizando la situacion actual de la empresa determinando sus fortalezas,
oportunidades debilidades y amenazas con respecto al ambiente que lo rodea
mediante la aplicacion del marketing mix. Lo contemplado en esta tesis la
Universidad Politécnica Salesiana comprende un estudio de mercado centrado en
los clientes y la marca de la empresa, tomando como herramienta el modelo del
marketing mix; dichos pasos apuntan a uno de los objetivos que se abordan en la
empresa FUMYRIEGOS; donde se espera consolidar otras lineas de productos
(fumigacion) que pueden representar flujos de efectivo importantes para la empresa.
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7. ASPECTOS METODOLOGICOS DE LA INVESTIGACION

7.1 DISENO METODOLOGICO

Cabe destacar que la intervencion del presente proyecto fue en modalidad de
Trabajo de grado (Investigacion). Los aspectos metodolégicos permiten definir una
hoja de ruta sobre como se realizo el estudio para ejecutar los objetivos planteados;
por ello se adoptaron diferentes tipos de investigacion, a continuacion, se describen
los mas acertados, acorde al objeto del proyecto.

7.2 TIPO DE INVESTIGACION

Investigacién descriptiva: Naresh K. Malhotra?® en su libro Investigaciéon de
Mercados, Quinta edicién, propone los principales métodos utilizados en los disefios
de investigacion descriptiva: las encuestas y la observacién. El principal objetivo de
la investigacion descriptiva consiste en hacer una descripcion de algo,
generalmente caracteristicas o funciones del mercado. Las técnicas de encuesta o
de comunicacion se clasifican segun la forma en que se aplican, como telefonicas
tradicionales, telefonicas asistidas por computadora, personales en casa, en centros
comerciales, personales asistidas por computadora, por correo, paneles por correo,
por correo electrénico y por Internet. Aqui se describe cada una y se presenta una
evaluacion comparativa de todas las técnicas de encuesta. Luego, se abordan los
principales métodos de observacion: personal, mecanica, inventario, analisis de
contenido y analisis de rastros. Se analizan las ventajas y desventajas relativas de
las técnicas de observacion y de encuesta. Se comentan las consideraciones
implicadas en la realizacion de encuestas y de observaciones al investigar los
mercados internacionales.

Marcela Benassini?’, expone en su libro Introduccion a la Investigacion de
Mercados, Enfoque para América Latina, Segunda Edicién, que una investigacion
descriptiva, el equipo de trabajo buscara establecer el qué esta ocurriendo, el como
vamos y donde nos encontramos, sin preocuparse por el por qué. Es el tipo de
investigacion que genera datos de primera mano para realizar después un analisis
general y presentar un panorama del problema.

De acuerdo a lo anteriormente expuesto, este tipo de investigacion busca analizar
las variables asociadas al disefio del Plan de Marketing para la empresa
FUMYRIEGOS; de esta manera se describe que es descriptivo, puesto que
pretende descubrir situaciones (estrategias) que propendan al mejoramiento de la
empresa y por ende a la solucion, frente al planteamiento del problema.

De igual forma se utilizara una investigacién cuasi-experimental, la cual se define
como “aquella en la que existe una exposicion para contrastar, pero no existe un

26 Naresh K. Malhotra, Investigacién de Mercados, Quinta Edicién, México 2008. P. 180
27 Marcela Benassini, Introduccién a la Investigacién de Mercados, Enfoque para América Latina, Segunda
Edicion, México 2009. P. 45
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control propiamente dicho sobre los sujetos o situaciones que se analizan.”?® Por lo
tanto, durante el desarrollo del proyecto existen variables externas como, el
comportamiento del mercado, la decision final de compra o la dinamica econémica
del pais que influyen de manera directa sobre la empresa y que en muchas
ocasiones no pueden ser controladas; es asi como este tipo de investigacion sirve
de apoyo para lograr identificar las estrategias adecuadas a implementar por parte
de la organizacion.

7.3 METODO DE INVESTIGACION.

Respecto al método de investigacion se selecciond el de tipo deductivo, que es
descrito por Gladys Davila Newman?® en su articulo como “un sistema para
organizar hechos conocidos y extraer conclusiones... De este modo, si las premisas
del razonamiento deductivo son verdaderas, la conclusién también lo sera. Las
conclusiones deductivas son necesariamente inferencias hechas a partir de un
conocimiento que ya existia... En conclusién, el razonamiento deductivo puede
organizar lo que ya se conoce y sefialar nuevas relaciones conforme pasa de lo
general a lo especifico.”

Por lo anterior, este método deductivo permitira la generacion de conclusiones
validadas por medio de tacticas enfocadas al disefio del Plan de Marketing de la
empresa FUMYRIEGOS, dado que se parte de informacion general sobre como
funciona la organizacion, para posteriormente realizar la observacion de los
procesos, asi como de los procedimientos y de este modo acoplar las estrategias
resultantes.

8. FUENTES Y TECNICAS PARA LA RECOLECCION DE INFORMACION

Las fuentes que se utilizardn en la recopilacion de la informacién seran las
siguientes:

8.1 FUENTES PRIMARIAS

2% DAVILA NEWMAN, Gladys. El razonamiento inductivo y deductivo dentro del proceso investigativo en
ciencias experimentales y sociales. Revista de Educacion Laurus, vol. 12. Instituto Pedagogico “Rafael Alberto

Escobar Lara” de Maracay. Caracas: Universidad Pedagdgica Experimental Libertador, 2006. p.180-205.
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La informacion de fuentes primarias serd recolectada por medio de entrevistas
realizadas al personal administrativo, para conocer la situacion actual de la empresa
a nivel estratégico; de este modo, se tomaran los puntos de vista y opiniones desde
las perspectivas de los trabajadores, como grupo focal imprescindible para el
diagndstico interno que se llevara a cabo en la empresa.

Se aplicara la encuesta para los clientes y asi determinar la aceptacion que tiene la
empresa, asi mismo, se efectuara la encuesta como técnica de recopilacién de
datos y andlisis para conocer las necesidades del mercado, asi como la operatividad
y manejo de los diferentes procesos que conforman la empresa; esto con la finalidad
de que puedan ser usados para el respectivo Plan de Marketing.

8.2 FUENTES SECUNDARIAS

Para la obtencion de informacién también, se remitira a fuentes secundarias como,
bibliografias y web grafias de temas sobre Marketing, Marketing Estratégico,
Administracién Estratégica, libros, revistas, trabajos de grado y la informacién
obtenida en la asesoria técnica de profesores; las cuales contribuiran a la
estructuracion de los objetivos planteados y por ende alcanzar el objeto central de
la investigacion.

8.3 TRATAMIENTO DE LA INFORMACION

El tratamiento de la informacion serd manejado desde el enfoque cualitativo que
estara presente en fuentes primarias de informacion, donde se arrojaran datos de
esta naturaleza como, opiniones, puntos de vista y propuestas; que daran a la
investigadora pautas importantes para la definicion de estrategias basadas en
experiencias y criterios de los entrevistados. Por su parte, el enfoque cuantitativo,
es representado por datos estadisticos, tendencias econdémicas de revistas
indexadas, modelos de planes de marketing propuestos por autores y grandes
pensadores, que son cotejados y analizados para posteriormente conducir a la
formulacion de las principales estrategias que la empresa FUMYRIEGOS
implementard de acuerdo a la capacidad de sus recursos humanos, financieros,
técnicos y operativos.

9. CAPITULO 1. DIAGNOSTICO EMPRESARIAL
Una vez realizadas las visitas a la empresa FUMYRIEGOS y a las entrevistas

realizadas con el empresario, se desarrollaron las matrices EFI-EFE, DOFA y MPC
para conocer el estado actual de la empresa.
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MATRIZ EFI: Se realiz6 a través de las entrevistas realizadas al gerente y
colaboradores de la empresa para identificar las fortalezas y debilidades que existen
en todas las areas de la organizacion.

La MEFI resume y evalla las principales fortalezas y debilidades en éareas
funcionales de una organizacion ofreciendo una base para identificar y evaluar las
relaciones entre ellas.

Tabla 5. Matriz EFI
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PESO

FORTALEZAS CALIFICACION | PONDERADO
RELATIVO
Calidad de productos 8% 4 0,32
Trayectoria en el mercado 12% 4 0,48
Ubicacién y punto de venta 4% 4 0,16
Agilidad y cumplimiento en
Sl el 6% 3 0,18
el servicio
Infraestructura y equipos
ViR 5% 3 0,15
adecuados
Variedad de lineas de
. 6% 3 0,18
servicios
Participacion en el mercado 10% 3 0,3
TOTAL FORTALEZAS 51% 1,77
DEBILIDADES
Atencion al cliente
7% 2 0,14
Deficiencia en planes de
6% 1 0,06
mercadeo
Falta de personal calificado 7% 2 0,14
Disponibilidad de
P . 7% 2 0,14
inventarios
Liquidez y capital de trabajo 9% 2 0,18
Sentld'o de ;?enenenC|a 59 ) 0,1
cliente interno
Margenes de utilidad bajos 8% 2 0,16
TOTAL DEBILIDADES 49% 0,92
TOTAL GENERAL 100% 2,69

Fuente: Elaboracion propia
La matriz de evaluacion de factores Internos (EFI) es un instrumento para formular
estrategias que resume y evalla las fuerzas y debilidades mas importantes dentro
de las areas funcionales de un negocio y ademas ofrece una base para identificar y
evaluar las relaciones entre dichas éareas.
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La ponderacién de las fortalezas revela una buena estabilidad interna dentro de la
organizacion, dado que es mas significativa que la ponderacion de las debilidades




internas de la organizacién (1,77>0,92), destacandose la calidad de los productos,
trayectoria en el mercado, ubicacién y punto de venta, aspectos que le permiten
ofrecer nuevos productos y servicios, ampliar el mercado y conservar precios
estables. Las debilidades pueden ser superadas gracias a la posibilidad del
reconocimiento en el sector, la agilidad y cumplimiento en el servicio y por supuesto
por la gestion y compromiso de la direccion con el cliente, como para su grupo de
colabores.

A pesar de que el numero de las fortalezas es igual al nimero de debilidades, la
empresa podra establecer estrategias para convertir las debilidades en fortalezas y
fortalecer alin mas la fuerza interna para lograr afrontar los cambios que ofrece el
entorno.

La empresa FUMYRIEGOS esta aprovechando de manera positiva las fuerzas
internas para ser un rival competitivo en la industria. En cuanto a sus debilidades
van enfocadas en la deficiencia de un oportuno plan de marketing, la motivacion del
cliente interno y la baja rotacion del inventario.

MATRIZ EFE: La matriz de evaluacién de factores externos (MEFE) resume y
evalla la informacién politica, gubernamental, y legal (P); econémica y financiera
(E), social, cultural, y demografica (S); tecnolégica (T); y, ecolégica y ambiental (E)
y calcula los resultados a través de las oportunidades y amenazas identificadas en
el entorno.3°

Tabla 6. Matriz EFE

30 https://aprendiendocalidadyadr.com/herramientas-analisis-contexto-mefi-mefe/
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PESO p
OPORTUNIDADES
RELATIVO CALIFICACION |PONDERADO
A di
1 cceso a diversos 9% 4 036
proveedores
’ Altas barrc.eras de.lngreso a 7% 4 0,28
laindustria
Posibilidad de int i6
3 osibilida . e |n’egracmn 9% 3 0,27
hacia atras
Di ficacio rtafoli
e iversificacion po a. (') io 9% 3 0,27
de productos y servicios
Licitaciones empresas
6 ) 7% 4 0,28
privadas
7 |Oportunidad de expansion 10% 3 0,30
TOTAL OPORTUNIDADES 51% 1,76
AMENAZAS
Posibilidad de integracion
1 hacia adelante por parte 7% 2 0,14
de los proveedores
2 Cambio climatico 10% 2 0,2
Descuido
3 gubernamentales al sector 5% 1 0,05
agricola de Colombia
4 Siembra de monocultivos 6% 2 0,12
5 Altos impuestos 6% 1 0,06
6 Decrecimiento del sector 5% 2 0,1
7 Escacez de agua 10% 2 0,2
TOTAL AMENAZAS 49% 0,87
TOTAL GENERAL 100% 2,63

Fuente: Elaboracion propia

La clave de la Matriz de Evaluacion de los Factores Externos, consiste en que el
valor del peso ponderado total de las oportunidades sea mayor al peso ponderado
total de las amenazas.
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El peso ponderado total de las oportunidades es de 2.78 y el de las amenazas es
1.63, lo cual establece que el ambiente externo es favorable a la organizacion.

Respecto a la matriz de evaluacién de factores externos, es decir, el medio ambiente
en el que se desenvuelven las industrias, se puede destacar que el nimero de
amenazas son igual a las oportunidades. Sin embargo, existe una importante
diferencia entre sus valores totales, lo cual indica que las oportunidades pueden ser
aprovechadas por la organizacién mediante el desarrollo de eficientes estrategias,
fortaleciendo la organizacion y asi mismo minimizar las amenazas existentes,
viéndose esto reflejado en la diversificacion de productos y servicios, licitando en
empresas privadas, contemplar las posibilidades de una integracion hacia atras, etc.

La empresa FUMYRIEGOS, debe aprovechar los tratados de libre comercio (TLC),
para logra diversificar el portafolio de productos y servicios y la tecnificacion de los
procesos para satisfacer los requerimientos y necesidades de los clientes.

La empresa continda trabajando en pro del mejoramiento continuo para lograr
afrontar los factores externos que puedan afectar el normal funcionamiento de los
procesos internos.

Matriz DOFA: Con base en las matrices EFE-EFI, se elaboro la matriz DOFA con el
fin de establecer las estrategias FO, DO, FA, DA, las cuales se aplicaran en la
empresa FUMYRIEGOS y asi mejorar la productividad y competitividad en el
sectors?,

Tabla 7. Matriz DOFA

31 Fred R. David. (2000). Conceptos de Administracion Estratégica. Edit. Prentice Hall, México
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MATRIZ DOFA

(Gmv2lec’ s

Riego por Goteo, Aspersiony
Micro Aspersién

FORTALEZAS:

* Calidad de productos
*Implementacion SG-SST

* Trayectoria en el mercado

* Ubicacidén y punto de venta

* Agilidad y cumplimiento en el
servicio

* Adecuada capacidad instalada
*Equipos de alta tecnologia
*Excelente relacion con
proveedores.

* Variedad de lineas de servicios
* Participacion en el mercado

DEBILIDADES:

* Atencion al cliente

* Deficiencia en planes de
mercadeo

* Falta de personal calificado

* Disponibilidad de inventarios
* Liquidez y capital de trabajo
* Sentido de pertenencia cliente
interno

* Margenes de utilidad bajos
*Poblacion desatendida

OPORTUNIDADES:

*Acceso a diversos proveedores
* Altas barreras de ingreso a la
industria

* Diversificacion portafolio de
productos y servicios

* Licitaciones empresas privadas
* Oportunidad de expansion
*Fidelizacién de clientes
*Tratado libre comercio
*Aprovechamiento tecnologia
*Cambio climatico

ESTRATEGIAS FO:
*Implementacidon de evaluacién
de proveedores.

*Desarrollo de mercado
ubicando puntos estratégicos de
venta en municipios de mayor
concentracion clientes
potenciales.

*Posibilidad de integracién hacia
atras.

*Desarrollo de nuevos productos
y servicios

ESTRATEGIAS DO:
*Capacitacién al personal en
servicio al cliente y marketing
para captar y fidelizar el cliente
*Disefio de perfiles del cargo para
la seleccion de personal
*Establecimiento
control de inventarios
*Diseflo plan de austeridad del
gasto

*Replanteamiento indicadores
cumplimiento de las metas

métodos

AMENAZAS:

* Descuido gubernamentales al
sector agricola de Colombia

* Siembra de monocultivos

* incrementos impuestos

* Decrecimiento del sector

* Escasez de agua

* Afectacion al medio ambiente
*Altos costos productos
*Pérdida de clientes.

ESTRATEGIAS FA:
*Posibilidad de integracion
hacia adelante por parte de los
proveedores.

*Elaboracion de proyectos
productivos.

*Convenios con entidades
publicas.

*Establecer programas en pro
del cuidado del medio ambiente
*Adquisicion productos Green.

ESTRATEGIAS DA:
*Capacitacion a clientes en temas
agropecuarios.

*Establecer comunicacién
asertiva con cliente interno y
externo.

*Implementacion plan de
incentivos para colaboradores.

* Apalancamiento financiero joint
venture o entidades bancarias.

Fuente: Elaboracién propia

-85 -




Se formularon las estrategias FO, usando las fuerzas internas de la empresa para
aprovechar la ventaja de las oportunidades externas.

¢ Implementacién de evaluacion de proveedores.

e Desarrollo de mercado ubicando puntos estratégicos de venta en municipios de
mayor concentracion clientes potenciales.

e Posibilidad de integracién hacia atréas.

e Desarrollo de nuevos productos y servicios

Se formularon las estrategias DO, pretendiendo superar las debilidades internas
aprovechando las oportunidades externas.

e Capacitacion al personal en servicio al cliente y marketing para captar y fidelizar
el cliente

¢ Disefio de perfiles del cargo para la seleccién de personal

e Establecimiento métodos control de inventarios

¢ Disefio plan de austeridad del gasto

e Replanteamiento indicadores cumplimiento de las metas

Se formularon las estrategias FA, aprovechando las fuerzas de la empresa para
evitar o disminuir las repercusiones de las amenazas externas. Esto no quiere decir
que una organizacion fuerte siempre deba enfrentar las amenazas del entorno
externo.

Posibilidad de integracién hacia adelante por parte de los proveedores.
Elaboracion de proyectos productivos.

Convenios con entidades publicas.

Establecer programas en pro del cuidado del medio ambiente
Adquisicion productos Green.

Se formularon estrategias DA, como tacticas defensivas que pretenden disminuir
las debilidades internas y evitar las amenazas del entorno.

e Capacitacion a clientes en temas agropecuarios.

e Establecer comunicacion asertiva con cliente interno y externo.
¢ Implementacién plan de incentivos para colaboradores.

e Apalancamiento financiero Joint Venture o entidades bancarias.
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MATRIZ MPC: En la Matriz de Perfil Competitivo se identificaron los principales
competidores de la empresa FUMYRIEGOS, para evaluar los factores criticos de
éxito en cada una de las organizaciones®?.

Para la elaboracion de la siguiente matriz se aplico la técnica de la encuesta para
cada una de las empresas competitivas del sector. (Ver anexo 1).

32 David, Fred R. (2003:112). Conceptos de Administracién Estratégica. 92. Edicién. Editorial Prentice Hall.
México.
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Tabla 8. Matriz MPC

CASA DEL

RIEGOS Y

FACTORE?( Isl:_giéncos DE Peso TECNORIEGOS AGRICULTOR FUMYRIEGOS MOTORES MAQUINAGRO
La Unién La Unién La Unién Roldanillo Roldanillo

Calificacion porf:f:r‘; 4, |Calificacion porf’de:r‘; 4 | Calificacion porf’::r‘; 4, |Calificacion porf’ %0 | Calficacion porf’f:r‘; "

ﬁfﬁ;ﬁgjﬁﬁo y reconocimiento 40% 3 1,20 2 0,80 4 1,60 2 0,80 2 0,80
Atencion y respuesta agil al cliente 25% 4 1,00 4 1,00 3 0,75 3 0,75 3 0,75
Publicidad 10% 4 0,40 3 0,30 3 0,30 2 0,20 2 0,20
Calidad de Productos 5% 4 0,20 4 0,20 4 0,20 4 0,20 4 0,20
Precio 5% 3 0,15 3 0,15 4 0,20 4 0,20 4 0,20
Stock de Inventarios 5% 3 0,15 5 0,25 3 0,15 3 0,15 3 0,15
Ubicacién y Punto de Venta 5% 5 0,25 5 0,25 5 0,25 4 0,20 5 0,25
Entrega a domicilio 5% 3 0,15 5 0,25 3 0,15 5 0,25 5 0,25
100% 3,50 3,20 3,60 2,75 2,80

Fuente: Elaboracién propia
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Al analizar la competitividad de cada una de las empresas del sector, se lograron
los siguientes resultados:

FUMYRIEGOS, obtuvo un puntaje de 3,60, es decir, que es la organizacidbn mas
competitividad en el sector a nivel de ubicacion y punto de venta con una calificacion
de 5 (excelente), asesoria, disefio y reconocimiento en el mercado, calidad de
productos, precio con una calificacion de 4.

Se debe fortalecer la atencion y respuesta agil al cliente, publicidad, stock de
inventarios y entrega a domicilio con el fin de captar y fidelizar a los clientes actuales
y potenciales.

TECNORIEGOS, obtuvo un puntaje de 3,50, lo que nos indica, que es la segunda
organizacién mas competitiva en el sector a nivel de ubicacién y punto de venta con
una calificacion de 5 (excelente), calidad de productos, atencién y respuesta agil al
cliente y publicidad con una calificacion de 4 (bueno).

CASA DEL AGRICULTOR, Obtuvo un puntaje de 3,20, ubicandose en la tercera
posicion a nivel competitivo en el sector en los factores de stock de inventarios,
ubicacién y punto de venta y entrega a domicilio con una calificacion de 5
(excelente) y atencion y respuesta al cliente, publicidad y calidad de productos con
una calificacion de 4 (buena).

MAQUINAGRO, Obtuvo un puntaje de 2,80, ocupando la cuarta posicién a nivel
competitivo en el sector con los factores ubicacion y punto de venta y entrega a
domicilio con una calificacién de 5 (excelente) y calidad de productos y precio con
una calificacion de 4 (buena).

RIEGOS Y MOTORES, Obtuvo un puntaje de 2,35, siendo la organizacién menos
competitiva en el sector a nivel de stock de inventarios, atencién y respuesta agil al
cliente, con una calificacion de 3 (aceptable), publicidad con una calificacién de 2
(deficiente), asesoria disefio y reconocimiento en el mercado con una calificacion
de 1 (mala).

Los factores con mayor calificacion fueron entrega a domicilio con una calificacion

de 5 (excelente), ubicacién y punto de venta, precio, calidad de productos con una
calificacion de 4 (buena).
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10. CAPITULO 2. PERCEPCION DEL MERCADO OBJETIVO RESPECTO AL
PRODUCTO O SERVICIO

La premisa mayor del marketing es: conozca a su cliente. Cada vez mas, en las
empresas de América Latina es necesario cumplir con este requisito para tener éxito
en los negocios por dos razones fundamentales: la internacionalizacién de los
mercados ha avanzado en forma sobresaliente durante los ultimos afos, forzando
a multiples sectores de la economia y a muchos paises menos desarrollados a
volverse cada vez mas competitivos, no solo en el disefio y fabricacion de sus
productos y servicios, sino también en sus estrategias de promocion y distribucion.
En segundo lugar, la escasez de insumos y recursos financieros es un fenbmeno
mundial que ha obligado a las organizaciones a emprender proyectos cada vez mas
“a la segura”, basados en estudios serios y objetivos que proporcionen los
lineamientos adecuados para lanzar bienes y servicios al mercado, para lo cual
deben conocer las probabilidades de éxito.*?

Las encuestas de percepcion del cliente no necesariamente dependen de que haya
un tamafio de muestra estadisticamente significativo. Si bien es importante que las
repuestas sean precisas y que representen cOmo se sienten los clientes, en realidad
lo que més importa y se deberia observar con detenimiento es cada una de las
respuestas que los clientes dieron a la encuesta. Todos los comentarios, ya sean
positivos 0 negativos, son importantes.

Con el fin de conocer la percepcion de los clientes frente a las empresas que ofrecen
productos y servicios de Sistemas de Riego, se aplico la técnica de la encuesta®?,
la cual se realiz6 de acuerdo a los resultados obtenidos en el CAPITULO 1.
DIAGNOSTICO EMPRESARIAL, del presente trabajo.

10.1 FASES DE LA ENCUESTA

Tema

Objetivo general
Cuestionario inicial
Redisefo de cuestionario
Muestreo

Aplicacion de la encuesta
Tabulacion

Analisis de resultados
Ficha técnica

33 Marcela Benassini, Introduccién a la Investigacién de Mercados, Enfoque para América Latina, Segunda
Edicion, México 2009. P. 1
34 Naresh K. Malhotra, Investigacién de Mercados, Quinta Edicién, México 2008. P. 183
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10.1.1 Tema de la encuesta

Percepcion de las personas y empresas del sector agricola que utilizan sistemas de
riego en el Municipio de La Union Valle.

10.1.2 Objetivo general

Conocer la percepcion de las personas y empresas agricolas que utilizan sistemas
de riego para sus cultivos.

10.1.3 Cuestionario inicial

Se realiz6 el cuestionario inicial, compuesto por 11 preguntas cerradas y de opcién
multiple el cual fue evaluado por el asesor del trabajo de grado, quien realiz6 las
recomendaciones respectivas. (Ver anexo 1).

10.1.4 Redisefio de cuestionario

Se realizd el redisefio del cuestionario inicial, tomando en cuenta las
recomendaciones del asesor del trabajo de grado estructurando asi el cuestionario
final el cual se envi6 a 5 personas para realizar la prueba piloto. (Ver anexo 2).

10.1.5 Muestreo

El muestreo es la parte de la estadistica que se ocupa de la seleccion y acopio de
elementos representativos de cierta poblacion a fin de obtener inferencia.

A su vez, la poblacién —o universo— es el conjunto de todos los posibles elementos
gue intervienen en un experimento o en un estudio.

Las principales ventajas del muestreo son:

» Ahorro en tiempo y dinero al no tener que recopilar informacion y analizar a una
poblacion completa.

* En muchos casos, a pesar de entrevistar a toda una poblacion, no todos sus
elementos son verdaderamente representativos del fendmeno que se desea
estudiar. Por ello, mediante el muestreo se obtienen datos mas precisos y detallados
que los que se relinen al entrevistar a todas las unidades posibles®®,

35 Benassini, Investigacion de Mercados, Segunda edicién, 2009, pag. 179,180.
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El tipo de muestreo que se aplicara en la encuesta de investigacion de mercado es
el muestreo estratificado3®

e Estimacion de intervalos de confianza: Los valores muestrales se derivan de los
valores de la poblacion. Las medias de las muestras tienden a ser la media del
universo. Sin embargo, uno de los problemas del investigador es determinar la
precision o confiabilidad de sus estimativos muestrales. Hay una serie de métodos
para determinar que uno puede estar seguro de estar dentro de una escala de
valores®’.

Cuanto mayor sean las muestras, las medias muestrales se agruparan alrededor de
la media del universo en forma mas estrecha. Sin embargo, no importa la dimension
de la muestra —a menos que se acergue al tamafo del universo— algunas medias
muestrales serén diferentes de la media del universo.

Cuanto mayor sea una muestra, mayor serd la confianza que se tenga en su media.
Como lo vemos en la figura 8.1, en un universo distribuido de manera normal:

* 68% de las observaciones caen dentro de la primera desviacion estandar.
* 95% caen dentro de dos observaciones de la media.
* 99% caen dentro de tres desviaciones de la media.

36 Introduce ciertos grupos o estratos que reldnen caracteristicas homogéneas para investigar una situacion
en cada uno de ellos: niveles socioecondmicos, zonas del pais, género, grupos de edad y otros.

Para determinar el tamafio de la muestra en cada estrato, sobre todo si la estratificacién es por niveles de
ingreso y por regiones, se pueden utilizar dos métodos.

a) Calculo proporcional al tamario del estrato. En este caso existe una relacion proporcional entre el tamafio
del estrato y el nUmero de elementos que aportan a la muestra. Cuanto mayor sea el estrato,

mayor sera el tamafio de la muestra seleccionada.

b) Célculo desproporcionado al tamafio del estrato. Este tipo de calculo se utiliza para no tener muestras
demasiado grandes en los estratos de mayor tamafio y muestras muy pequefias que no permitan un analisis
mayor en los estratos de menor tamano. Muchas veces, los productos a investigar tienen su mayor demanda
en los estratos mas pequefios.

37 Benassini, Investigacion de Mercados, Segunda edicién, 2009, pag. 194,195.
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Figura 30. Las desviaciones estandar en una poblacion normalmente distribuida

34.1% 34.1%
Media Media Media Media Media Media Media
menos menos menos mds mas mads
3D.T* 2D.T. 1D.T. 10T 2D.T. 3D.T.

* [ T. = desviacion tipica.

Fuente: Benassini, Investigacion de Mercados, Segunda edicion, 2009, pag.195.

Para diferentes niveles de confianza se tienen diferentes valores de intervalo de
confianza que se conoce como k:

* 50% de confianza, k = 0.674.
* 90% de confianza, k = 1.645.
* 95% de confianza, k = 1.96.

* 99% de confianza, k = 2.576.

Los intervalos de confianza de la media nos dan los porcentajes de seguridad que
hacen a la media muestral representativa de la media del universo.

e Estimacion de la muestra
Se aplicaré la siguiente férmula para calcular el tamafio de la muestra:

4pgN
HZ T g
sSIN=1)}4pq

para 95%.
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Tabla 9. Estimacion del tamafio de la muestra

NIVEL DE CONFIANZA k 95%
MARGEN DE ERROR e 5%
POBLACION TOTALS3® N 813
DISTRIBUCION GAUSS 1,96
RESPUESTA AFIRMATIVA p 50%
RESPUESTA NEGATIVA q 50%
TAMARNO DE LA MUESTRA n 268
TAMARNO DE LA MUESTRA FORMULA 2 n 261

Fuente: Elaboracion propia

Para realizar la encuesta de investigacion de mercado con el fin de conocer las
necesidades de las personas y empresas del sector agricola que utilizan sistemas
de riego en el municipio de La Union, se tomard una muestra de 116 para efectos
académicos.

e Aplicacion de la encuesta

La realizacion de este trabajo es crucial porque el proyecto de investigacion de
mercados depende de los datos que se recopilan en el campo. Por lo tanto, el
encargado de estos estudios debe seleccionar a las personas mas calificadas para
confiarles el acopio de los datos.

La encuesta se elaboré en la aplicacion de Google Drive y se enviaron a los
respectivos correos electrénicos y por medio de redes sociales como Facebook y
WhatsApp.

Se realizaron 50 encuestas en medio fisico y 66 encuestas por medio electrénico a
las personas y empresas del sector agropecuario del Municipio de La Union para un
total de 116. (Ver anexo 3)

38 productores agropecuarios registrados en la Unidad Municipal de Asistencia Técnica Agropecuaria
UMATA, Alcaldia Municipal de La Unidn Valle.
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e Tabulacién

Figura 31. Tabulacion pregunta 1

ESTADO CIVIL

116 respuestas

@ Soltero/a

@ Cazadoia
@ Viudola

@ Divorciado/a

Fuente: Google Drive

Figura 32. Tabulacion pregunta 2

EDAD

116 respuestas

@ 12 3 26 afios
@& 27 2 35 afios
@ 36 a 44 afios
@ 45 3 54 afios
@® 55 0mas

Fuente: Google Drive

Figura 33. Tabulacion pregunta 4
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NUMERO DE HIJOS

@®1-2
@®:3-4

@ 5omas

@ Mo tiene hijos

Fuente: Google Drive

Figura 34. Tabulacion pregunta 5

GENERO

116 respuestas

@ Femenino
@ Masculino
@ Otro

Fuente: Google Drive

Figura 35. Tabulacion pregunta 6
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NIVEL DE ESTUDIOS

116 respuestas

@ 5in estudios
@ Primaria

@ Secundaria
@ Técnico

@ Tecnologo
@ Profesional

Fuente: Google Drive

Figura 36. Tabulacion pregunta 7

NIVEL DE GASTOS MENSUALES PERSONALES

116 respuestas

@ Hasta 1 salario minimo ($781.242)

@ Mas de 1 hasta 2 salarios minimos
(8781242 - §1.562.484)

@ Mas de 2 hasta 3 salarios minimos
($1.562.484 - 52.343.726)

@ Was de 3 hasta 4 salarios minimos
($2.343.726 - $3.124_968)

@ Mas de 5 salarios minimos
($3.906.210 0 mas)

@ Mas de 5 salarios minimos

Fuente: Google Drive

Figura 37. Tabulacion pregunta 8
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NIVEL DE GASTOS MENSUALES EN CULTIVOS

116 respuestas

@ Hasta 1 salario minimo ($781.242)

@ Mas de 1 hasta 2 salarios minimos
($781.242 - 51.562.484)

@ Mas de 2 hasta 3 salarios minimos
($1.562. 484 - 52 343 726)

@ Mas de 3 hasta 4 salarios minimos
(52.343.726 - $3.124.968)

@ Mas de 5 salarios minimos
($3.906.210 o mas)

@ Méas de 2 hasta 3 salarios minimos

Fuente: Google Drive

Figura 38. Tabulacion pregunta 9

MUNICIPIO DONDE RESIDE

116 respuestas

@ La Union
@ Toro

@ La Victoria
@ Roldanillo
@ Eolivar

@ Zarzal

@ Cali

@ Cali

12%

Fuente: Google Drive

Figura 39. Tabulacion pregunta 10
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LA UBICACION DE SU VIVIENDA ES:

116 respuestas

@ Urbana
@ Rural
Fuente: Google Drive
Figura 40. Tabulacion pregunta 11
LA VIVIENDA DONDE HABITA ES:
116 respuestas
@ Fropia

@ Arrendada

Fuente: Google DriveK
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Figura 41. Tabulacién pregunta 12

EL PREDIO DONDE TIENE EL CULTIVO ES:

@ Propio
@ Arrendado

Fuente: Google Drive

e Andlisis de los resultados

INFORMACION DEMOGRAFICA

PREGUNTA

RESULTADOS

1

De un total del 100% de las personas encuestadas, el
59,5% es casada, el 37,1% es soltera, el 1,7% viudo y el
1.7% restante divorciado.

De un total del 100% de las personas encuestadas, el 29,3
% tienen edad entre 36 a 44 afios, el 22,4% entre 18 a 26
anos, el 20,7% entre 45 a 54 afos, el 14,7% entre 27 y 35
afnos y el 12,9% de 55 afios a mas.

De un total del 100% de las personas encuestadas, el
47.4% tienen de 1 a 2 hijos, el 36,2% no tiene hijos, el
13.8% entre 3y 4 hijos, el 2.6% entre 5 0 mas hijos.

De un total del 100% de las personas encuestadas, el
87.1% son masculinos, el 12.1% femenino y el 0.9%
restante de otro sexo.

De un total del 100% de las personas encuestadas, el
30.2% es profesional, el 29.3% estudiaron la secundaria,
el 17.2% es técnico, el 12.15 es tecndlogo y el 11.2%
estudio la primaria.

De un total del 100% de las personas encuestadas, el 31%
tiene gastos mensuales personales de mas de 1 hasta 2
salarios minimos, el 25.9% mas de 2 hasta 3 salarios
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minimos, 22.4% hasta 1 salario minimo, el 11,2% mas de
3 hasta 4 salarios minimos, el 8.6% mas de 5 salarios
minimos.

De un total del 100% de las personas encuestadas, el
46.6% tiene gastos mensuales en cultivos de méas de 5
salarios minimos, el 19% mas de 1 hasta 2 salarios
minimos, 17.2% hasta 1 salario minimo, el 8.6% mas de 2
hasta 3 salarios minimos, el 7.8% mas de 3 hasta 4
salarios minimos.

De un total del 100% de las personas encuestadas, el
73.3% de las personas viven en La Unidn, el 11.2% en
Toro, el 4.3% en La Victoria, el 4.3% en Roldanillo, el 1.7%
Bolivar y Zarzal y 0.9% en Cali y Buga.

De un total del 100% de las personas encuestadas, el
76.9% vive en la zona urbana y el 23.1% restante en la
zona rural.

10

De un total del 100% de las personas encuestadas, el
64.1% tienen vivienda propia y el 35.9% restante habitan
en casa alquilada.

11

De un total del 100% de las personas encuestadas, el
59.8% pagan arriendo del predio donde tienen los cultivos
y el 40.2% restante tienen el predio propio.

12

De un total del 100% de las personas encuestadas, el
59.5% tienen en cultivo en un predio arrendado y el 40.5%
tienen el cultivo en un predio propio.
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e Andlisis de resultados de las necesidades de los consumidores, referente al
producto o servicio que requieren.

Figura 42. Tabulacion pregunta 13

¢ Para usted, por que es importante el riego en los cultivos? Puede
seleccionar varias opciones.

116 respuestas

53 (45,7 %)
30 (25,9 %)
69 (59,5 %)
66 (56,9 %)
42 (36,2 %)

Fuente: Google Drive
De un 100% de las personas encuestadas, el 59.5% opin6é que es importante el

riego en los cultivos para obtener mejores cosechas y el 56.9% para obtener mayor
rendimiento de la produccion.
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Figura 43. Tabulacion pregunta 14

;Que tipo de sistema de riego utiliza para sus cultivos? Puede
seleccionar varias opciones.

116 respuestas

83 (75,9 %)
14 (12,1 %)

1] 20 40 60 20 100

Fuente: Google Drive

De un 100% de las personas encuestadas, el 75.9% utiliza el sistema de riego por
goteo y el 17.2% utiliza microaspersion.

Figura 44. Tabulacion pregunta 15

¢ Que tan significativo es el impacto que genera modernizar los sistemas de
riego para la optimizacion del agua que se emplea en los cultivos?

116 respuestas

@ Muy significativo
@ Significativo

© Poco significativo
@ |ndiferente

Fuente: Google Drive
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De un 100% de las personas encuestadas, el 85.3% opin6 que es muy significativo
el impacto que genera modernizar los sistemas de riego para la optimizacion del
agua que se emplea en los cultivos y el 14.7% opind que es significativo.

Figura 45. Tabulacion pregunta 16

:Usted o sus colaboradores recibieron capacitacion al momento de realizar
la instalacion del sistema de riego?

® s
@® MNo

Mo recuerda

Fuente: Google Drive

De un 100% de las personas encuestadas, el 48.3% no recibieron capacitacion al
momento de realizar la instalacion del sistema de riego, el 41.4% si recibieron
capacitacion y el 10.3% no recuerda haber recibido capacitacion.
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Figura 46. Tabulacion pregunta 17

Si en la pregunta anterior usted respondio SI, ;qué entidad (es) realizo la
capacitacion? Puede seleccionar varias opciones.

52 respuestas

Empresas particulares B (11,5 %)
Proveedores 8 (15,4 %)

Empresas publicas

Empresa donde se adquirio el

ITM2%
Sistema de... (712 %)
Daniela, esia pregunta es
obligatoria d...
Un profesional. | —1 (1,9 %)
1] 10 20 30 40

Fuente: Google Drive

De un 100% de las personas encuestadas, el 71.2% recibié capacitacion por parte
de la empresa donde adquirié el producto.

Figura 47. Tabulacion pregunta 18

;Queé tipo de productos adquiere con mayor frecuencia para el
mantenimiento del sistema de riego para sus cultivos? Puede
seleccionar varias opciones.

116 respuestas

Cintas de riego

Tuberias y accesorios PVC 37 (31,9 %)

Manguera polietileno

45 (39,7 %)

Filtrado

0 20 40 60 80 100

Fuente: Google Drive
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De un 100% de las personas encuestadas, el 68.1% adquiere con mayor frecuencia
cintas de riego para el mantenimiento del sistema de riego para sus cultivos, 39.7%
adquiere manguera polietileno.

Figura 48. Tabulacion pregunta 19

.Como califica usted la calidad de los productos o servicios utilizados para
el sistema de riego que utiliza para sus cultivos?

80 mmm Muy mala [ Mala Regular [l Buens [ Excelents

1hld

Cintas de riego Tuberias y accesorios PVC Manguera polietileno Filtrado

Fuente: Google Drive
De un 100% de las personas encuestadas, en promedio el 74% de las personas

opinaron que la calidad de los productos o servicios utilizados para el sistema de
riego que utilizan para sus cultivos es buena, el 22.7%, que es excelente.
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Figura 49. Tabulacion pregunta 20

¢Qué tan importante es para usted el cumplimiento en la entrega de los
productos y/o servicios para los sistemas de riego?

116 respuestas

@ Poco importante
@ |mportante
@ Muy importante
@ |ndiferente

Fuente: Google Drive
De un 100% de las personas encuestadas, el 81.9% manifestd que el cumplimiento

en la entrega de los producto y servicios para los sistemas de riego es muy
importante, el 17.2% manifestd que es importante.
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Figura 50. Tabulacion pregunta 21

;Con qué frecuencia, lo visitan las empresas para ofrecerle productos y
servicios para su sistema de riego?

116 respuestas

® Semanal

@ Mensual

@ Trimesiral
@ Semesiral
@ Anual

@ Munca

Fuente: Google Drive
De un 100% de las personas encuestadas, el 66.4% de las personas lo visitan

semanalmente las empresas para ofrecerles productos y servicios para los sistemas
de riego, el 9.5% lo visitan anualmente.

Figura 51. Tabulacion pregunta 22

¢Que atributos considera mas importantes al momento de realizar una compra o adquirir un
servicio?

B Muy importante [l Importante I Poco importante [l Indiferente

bl

Asesoria técnica Precio Respaldo de las Variedad en el Sistemna de crédito Atencion al cliente
(visita de campo) marcas gue portafolio de
comercializa productos y servicios

Fuente: Google Drive
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De un 100% de las personas encuestadas, el 88% considera que es muy importante
la atencion al cliente al momento de realizar una compra o adquirir un servicio, el
83% la asesoria técnica.

Figura 52. Tabulacion pregunta 23

:Como califica usted los precios de los productos utilizados para el
mantenimiento del sistema de riego?

B Muy Altos [ Altos Razonables [ Eajos | Muy Bajos
80

&0

40

L

Cintas de riego Tuberias y accesorios PVC Manguera polietileno Filtrado

Fuente: Google Drive

Del 100% de las personas encuestadas, el 81.25% en promedio considera que los
precios de los productos utilizados para el mantenimiento del sistema de riego son
razonables (89% cintas de riego, 84% tuberias y accesorios PVC, 75% Manguera
polietileno, 77% Filtrado).
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Figura 53. Tabulacién pregunta 24

seleccionar varias

116 respuestas

Rifas

Obsequios

Descuentos

lMuesiras de productos
Asesoria técnica

Minguna de las anteriores

;Que tipo de estimulo le gustaria que la empresa le brindara al
momento de realizar sus compras para su sistema de riego? Puede

opciones.

102 (87,9 %)

43 (37,1 %)

29 (76,7 %)

1] 25 50 75 100 125

Fuente: Google Drive

Del 100% de las personas encuestadas, el 87.9% considera que le gustaria recibir
como estimulo descuentos al momento de realizar las compras, el 76% le gustaria
recibir asistencia técnica y el 37.1% muestras de productos.
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Figura 54. Tabulacion pregunta 25

iPor qué medios le gustaria que le ofrecieran los productos y servicios
para su sistema de riego? Puede seleccionar varias opciones.

116 respuestas

Volantes 44 (37 9 %)
47 (40,5 %)

41 (353 %)

Correo electrénico
Via telefénica

Vallas publicitarias 14 (12,1 %)

Whatsapp 48 (41,4 %)
Facebook
Radio 44 (37,9 %)
presencial
Personal

Fuente: Google Drive

Del 100% de las personas encuestadas, el 41.4% le gustaria que le ofrecieran los
productos y servicios para su sistema de riego por medio de la red social
WHATSAPP, el 40.5% por correo electrénico y el 37.9% por medio de volantes y
radio.

Figura 55. Tabulacion pregunta 26

¢ Como realiza la compra de los productos o servicios para su sistema
de riego? Puede seleccionar varias opciones.

116 respuestas

Directamente en la empresa 106 (91,4 %)

Via telefonica 32(27,6 %)

Correo electronico

Solicita la visita de un asesor

33(284%
de serv_.. 28, )

Sifio WEE de la empresa

Fuente: Google Drive
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Del 100% de las personas encuestadas, el 91.4% realiza las compras de los
productos y servicios para su sistema de riego directamente en la empresa, el 28.4%
solicita la visita de un asesor de servicios y el 27.6% via telefénica.

Figura 56. Tabulacion pregunta 27

iCual es el sistema de pago que las empresas le brindan al realizar las
compras de productos y servicios para su sistema de riego? Puede
seleccionar varias opciones.

118 respuestas

Crédito T1(61,2%)
Contado 70 (60,2 %)

Credi-contado

Cheque

0 10 20 30 40 50 60 70 80 a0 100

Fuente: Google Drive

Figura 57. Tabulacién pregunta 28

Cuando se habla de SISTEMA DE RIEGO, ;Cual es la empresa en la que
primero piensa?

116 respuestas

@ Tecnoriegos

@ Fumyriegos

@ Casa del Agricultor

@ Riegos vy Motores

@ Agricola Automaotriz

@ HNinguno de los anteriores

Fuente: Google Drive
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Del 100% de las personas encuestadas, el 39.7% manifiesta que cuando se habla
de sistema de riego, en la primera empresa que piensan es en FUMYRIEGOS, el
37.19% en TECNORIEGOS.

Figura 58. Tabulacion pregunta 29

Seleccione las empresas a las cuales usted ha adquirido algun producto
0 servicio para su sistema de riego. Puede seleccionar varias opciones.

116 respuestas
Tecnoriegos 64 (55,2 %)
Fumyriegos 71 (61,2 %)
Casa del Agricultor 50 (43,1 %)
Rieagos v Motores 54,3 %)
Agricola Automaotriz 54,3 %)
Agro norte 10,9 %)
Sistagro 1(0,9 %)

Fuente: Google Drive
Del 100% de las personas encuestadas, el 61.2% han adquirido productos y

servicios para su sistema de riego en FUMYRIEGOS, el 55.2% en Tecno riegos y
el 43.1% en la Casa del Agricultor.
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Figura 59. Tabulacion pregunta 30

Seleccione la empresa a la cual usted compra con mayor frecuencia todo lo
relacionado con sistemas de riego

16 respuestas

@ Tecnoriegos

@ Fumyriegos

() Casa del Agriculior

@ Risgos y Motores

@ Agricola Automotriz

@ Agro norte

@ Hacendagro de Colombia

Fuente: Google Drive

Del 100% de las personas encuestadas, el 40.5% compra con mayor frecuencia
todo lo relacionado con sistemas de riego en la empresa FUMYRIEGOS, el 34.5%
en TECNORIEGOS y el 16.4% en La Casa del Agricultor.

Figura 60. Tabulacion pregunta 31

cConsidera usted que las empresas que ofrecen sistemas de riego se
encuentran en una ubicacion de facil acceso?

116 respuestas

@ Si
@ Mo

O Le ez indiferente

Fuente: Google Drive
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Del 100% de las personas encuestadas, el 82.2% considera que las empresas que
ofrecen sistemas de riego se encuentran en una ubicacién de facil acceso, el 11.2%

le es indiferente.

Tabla 10. Ficha técnica investigacion descriptiva

FICHA TECNICA INVESTIGACION DESCRIPTIVA

DISENO MUESTRAL
POBLACION OBJETIVO
UNIVERSO REPRESENTADO
TECNICA

TAMANO DE MUESTRA

MOMENTO ESTADISTICO
FINANCIACION

‘ Probabilistico estratificado

‘Agricultores mayores de 18 afios

‘ Municipio de La Unién Valle del Cauca

‘ Aplicacién de encuesta

268 personas del sector agropecuario de acuerdo a
informacién proporcionada por la UMATA de La

Alcaldia Municipal de La Union Valle del Cauca. (Para
fines educativos se aplicé la encuesta a 100 personas).

‘ 18 de septiembre - 27 de septiembre 2018

Recursos propios

MARGEN DE ERROR OBSERVADO
NIVEL DE CONFIANZA

506
' 95%

Fuente: Elaboracion propia
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11. CAPITULO 3. ESTRATEGIAS DE LAS 4 PS DE MERCADO (PRODUCTO,
PRECIO, PLAZA, PROMOCION)

11.1 ESTRATEGIAS DE PRODUCTO / SERVICIO

(ALCAIDE, 2013) El producto es la variable basica del marketing mix, engloba tanto
a los bienes como a los servicios que comercializa una empresa. Forman parte de
él conceptos como la marca, packaging, imagen, garantia, servicios posventa, etc.

Tabla 11. Planteamiento estrategias Producto/Servicio

Visitar los cultivos de los clientes y potenciales para verificar qué
clase de sistema de riego deben utilizar para sus cultivos, presentar
el portafolio de productos y servicios.

Implementacion de nuevas tecnologias con el fin de modernizar los
sistemas de riego actuales y ofrecer asi un portafolio de servicios que
aumente los niveles de satisfaccién de los clientes, contribuyendo a
la optimizacion del agua.

Inclusion dentro del portafolio de productos y servicios la
capacitacion al personal al momento de realizar la instalaciéon del
sistema de riego y entregar la certificacion respectiva a cada una de
las personas que asistieron al evento.

Implementacién del programa para control de inventarios y ofrecer a
los clientes ofertas de los productos con menor rotacién para
aumentar la salida de los mismos sin que se afecte su precio y
rentabilidad.

Implementacion de la evaluacién de proveedores con el fin de
mejorar los productos y servicios que ofrece la empresa,
aumentando asi el nivel de satisfaccion del usuario.
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Creacion de sistema de trazabilidad de los productos y servicios con el
fin de garantizarle a los clientes la entrega oportuna de los productos y
servicios.

Disefio de Programacién de visitas semanales y mensuales por parte de
los técnicos a las empresas y agricultores del sector para ofrecer los
productos y servicios de la empresa.

Fuente: Elaboracion propia

11.2 ESTRATEGIAS PRECIO

(ALCAIDE, 2013) EIl precio es la variable del marketing mix que proporciona
ingresos. La fijacion del precio depende de distintos factores como: el mercado, la
demanda, los costes, la psicologia del consumidor o la competencia. Establecer
correctamente la estrategia de precios no siempre quiere decir que tengamos que
fijar los precios por debajo de nuestra competencia, existen casos en los que se
utilizan precios altos para posicionar y dar valor al producto.

De acuerdo a los resultados de la encuesta se plantearan las estrategias que la
empresa FUMYRIEGOS AGRICOLA S.A.S. puede poner en marcha con el fin de
satisfacer los requerimientos de los clientes.
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Tabla 12. Planteamiento estrategias precio.

Fuente: Elaboracion propia

11.3 ESTRATEGIAS PLAZA

(ALCAIDE, 2013) La distribucion es uno de los factores clave en la gestion comercial
de la empresa. Lograr poner el producto a disposicion de los clientes en el tiempo,
lugar y de la forma adecuada, es un reto al que se enfrentan continuamente las
empresas. El almacenamiento, embalaje, procesamiento de pedidos, gestion y
control de inventarios, trasporte o localizaciébn de puntos de venta, son puntos a
tratar en la configuracion de la politica de distribucién. Desde el punto de vista
estratégico, puede llegar a constituir una gran ventaja competitiva.

De acuerdo a los resultados de la encuesta se planteardn las estrategias que la
empresa FUMYRIEGOS AGRICOLA S.A.S. puede poner en marcha con el fin de
satisfacer los requerimientos de los clientes referente al punto de venta.

Tabla 13. Planteamiento estrategias plaza

Fuente: Elaboracion propia
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11.4 ESTRATEGIAS PROMOCION

(ALCAIDE, 2013) La comunicacion analiza los esfuerzos que la empresa ha de
realizar para dar a conocer los productos y aumentar las ventas. Existen diferentes
herramientas de comunicacion: publicidad, promocion de ventas, relaciones
publicas y marketing directo.

De acuerdo a los resultados de la encuesta se plantearan las estrategias que la
empresa FUMYRIEGOS AGRICOLA S.A.S. puede poner en marcha con el fin de
satisfacer los requerimientos de los clientes referente a la comunicacion.

Del 100% de las personas encuestadas, el 66.4% manifiestan que el sistema de
pago que las empresas le brindan al realizar las compras de productos y servicios
para su sistema de riego es credi-contado, el 60.2% contado y el 61.2% a crédito.

Tabla 14. Planteamiento estrategias promocion
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12.  PLAN DE MERCADEO PARA LA EMPRESA FUMYRIEGOS AGRICOLA
S.AS.

Una vez ejecutados los objetivos de la investigacion, se realiz6 la formulacion del
Plan de Mercadeo para la empresa FUMYRIEGOS AGRICOLA S.A.S. que se
compone de la siguiente manera:

De acuerdo al analisis de resultados de las matrices (DOFA, EFI, EFE y MPC) y de
la encuesta, de desarrollaron las estrategias encaminadas al mejoramiento del
modelo de negocio de la empresa y lograr asi un mayor posicionamiento y
oportunidad de penetracion en el mercado.

Se realizé una reunion con el Ingeniero Armando Linero Gutiérrez, Gerente
FUMYRIEGOS, en la cual se socializaron las estrategias y finalmente se eligieron 2
estrategias, Mejoramiento atencion al cliente y mejoramiento imagen
corporativa), factores claves para obtener un mayor posicionamiento en la regién.

A continuacion, se presentamos las estrategias con las acciones tacticas,
actividades, responsables, tiempo de labor y ejecucion

Para la estrategia de Mejoramiento atencion al cliente, se formularon 6 acciones
tacticas:

e Implementacién de nuevas tecnologias con el fin de modernizar los
sistemas de riego actuales.

Se realizara la contratacion con un proveedor de CRM, (Gestion de relaciones con
los clientes) con el fin de aplicar un software que ayude a la empresa a gestionar
las relaciones con sus clientes de una manera organizada y asi brindar una atencién
oportuna y eficaz.

Se cotizara nueva maquinaria con proveedores internacionales que ofrezcan
productos de tecnologia de punta y que ademas contribuya con el medio ambiente;
se lograran los tratados de libre comercio (TLC) en el caso de que se logre realizar
un acuerdo comercial, teniendo en cuenta que la empresa al ser de régimen comun,
puede realizar importaciones de productos.

Junto con los ingenieros y el personal del almacén, se revisara detalladamente la

maquinaria actual que posee la empresa, teniendo en cuenta la ficha técnica y asi
determinar si es viable el cambio o permanencia del producto.
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e Convenios con entidades publicas asesoria en irrigacion.

Se formulara un convenio que sera socializado con entidades publicas y privadas
tales como: Federacion Nacional de Cafeteros, CVC, Alcaldia Municipal de los
municipios del Norte del Valle del Cauca, Gobernacién del Valle, empresas de
insumos a nivel nacional y asi obtener nuevos programas para que los clientes
apliquen a su unidad productiva, contribuyendo al desarrollo productivo de la region.

¢ Visitar los cultivos de los clientes y potenciales

Realizar un censo de agricultores de los municipios del Norte del Valle del Cauca
con la ayuda de La UMATA de cada uno de los municipios y asi crear una base de
datos para programar las visitas y a su vez enviar informacion de caracter
institucional logrando dar a conocer a clientes potenciales los productos y servicios
gue ofrece la empresa.

Junto con los ingenieros, se realizara un cronograma de visitas a los agricultores,
llevando consigo el portafolio de productos y servicios para que lo clientes actuales
y potenciales observen el interés de la empresa por brindarles soluciones dptimas
para sus cultivos.

e Capacitacion al personal

Se contratara un profesional para realizar las capacitaciones en temas de servicio
al cliente y conocimientos técnicos, ademas, se enviara al personal a conferencias
y eventos a nivel nacional e internacional con el fin de retroalimentar nuevas
practicas para implementarlas en la empresa.

El gerente evaluara al personal con respecto al servicio al cliente y conocimientos
técnicos por medio de un software y de acuerdo a los resultados se realizara un plan
de mejoramiento para cada colaborador.

e Implementacion de programa de evaluacion de proveedores

Con el disefio del formato para evaluacién de proveedores se seleccionara al
proveedor mas optimo cumpliendo con los requisitos de calidad, precio, curva de
experiencia, reconocimiento de la empresa y asi brindar a nuestros clientes
productos que cumplas con sus necesidades.

e Creacién de sistema de trazabilidad de los productos y servicios

Con la implementacion de un sistema de informacion para la trazabilidad de
productos y servicios, se garantizara al cliente la entrega oportuna al momento de
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la compra y a su vez, se ofrecerd el servicio postventa para realizar
acompafamiento en los procedimientos de los sistemas de riego.

En la estrategia de Mejoramiento imagen corporativa, se formularon 3 acciones
tacticas:

e Disefio publicidad y medios empresarial

Se realizara la contratacion de un disefiador grafico para la creacion de medios
(Pagina WEB, WhatsApp, Instagram) con el fin de impulsar la imagen de la empresa
a los grupos de interés.

Asi mismo, se disefiara la publicidad para la empresa (Roll Up, volantes, aviso,
brochure), con el fin de refrescar la marca e imagen corporativa con el fin de atraer
y dejar recordacion de marca en los clientes actuales y potenciales.

e Estudio apertura punto de venta

El Gerente realizara un estudio para una posible apertura de nuevo punto de venta
en un municipio estratégico y asi lograr captar un mayor numero de clientes para la
empresa.

e Aplicacion Benchmarking

A través del Benchmarking se pretende retroalimentar de nuevas practicas que
mejoren los procesos internos de la organizacién y asi aumentar los niveles de
satisfaccion del cliente interno y externo.

El gerente y los ingenieros visitaran empresas a nivel nacional e internacional,
participara en eventos empresariales como macro ruedas de negocios y asi
establecer nuevas relaciones comerciales y fortalecer la gestion del conocimiento
de sus colaboradores.

El presupuesto para la ejecucion de las estrategias del Plan de Marketing es de
$70.000.000 y se iniciara a partir del afio 2019.
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Tabla 15. Resumen Plan de Marketing FUMYRIEGOS AGRICOLA S.A.S.
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e Costo/beneficio del Plan de Mercadeo.

Es importante resaltar el costo beneficio obtenido por la empresa FUMYRIEGOS
AGRICOLA SAS, mediante la aplicacion de este plan de mercado. Si bien sabemos
que por medio de este Plan de Mercadeo y la aplicacion de sus estrategias, durante
el préximo afio de operaciones de la organizacion, se busca aumentar el volumen
de ventas, mejorar la rentabilidad y captar nuevos clientes mediante la fidelizacion
del mercado insatisfecho, estariamos hablando de invertir $70,000.000, lo cual
seria un aumento considerable en los costos fijos anuales de la organizacion, es por
ello, que esta estrategia no deberia ser considerada viable sin un fundamento de
control.

Por lo antes mencionado, surge la necesidad de disefiar un método que permita
volver cuantificables los resultados obtenidos de dichas estrategias, que con
antelacion se describen en del plan de mercadeo.

Se estableceran 4 indicadores financieros que les permitan cuantificar el beneficio
obtenido al invertir los esfuerzos de la organizacién, en este plan de mercado, se
esclarece que aspectos se desean medir, para el caso especifico de la empresa
FUMYRIEGOS.

1. Larotacion de las ventas.

La eficiencia en la utilizacion del activo total se mide a través de esta relacion que
indica también el nimero de veces que, en un determinado nivel de ventas, se
utilizan los activos.

Rotacién de ventas = Ventas / Activo total

Este indicador se lo conoce como "coeficiente de eficiencia directiva”, puesto que
mide la efectividad de la administracion. Mientras mayor sea el volumen de ventas
que se pueda realizar con determinada inversion, mas eficiente sera la direccién del
negocio. Para un analisis mas completo se lo asocia con los indices de utilidades
de operacion a ventas, utilidades a activo y el periodo medio de cobranza.

2. Larotacion de inventarios.

Para la empresa comercial, los inventarios representan sencillamente el costo de
las mercancias en poder de la misma.

Rotacion de inventarios de mercancias = Costo de mcias vendidas per/ Inv
Prom mcia
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3. Margen operacional.

La utilidad operacional estd influenciada no sélo por el costo de las ventas, sino
también por los gastos operacionales de administracion y ventas. Los gastos
financieros, no deben considerarse como gastos operacionales, puesto que
tedricamente no son absolutamente necesarios para que la empresa pueda operar.
Margen operacional = Utilidad operacional / ventas

4. Rentabilidad Neta de Ventas (Margen Neto).

Los indices de rentabilidad de ventas muestran la utilidad de la empresa por cada
unidad de venta. Se debe tener especial cuidado al estudiar este indicador,
comparandolo con el margen operacional, para establecer si la utilidad procede
principalmente de la operacién propia de la empresa, o de otros ingresos diferentes.

Margen neto = Utilidad neta / ventas
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13. CONCLUSIONES

e El Plan de Marketing es un documento administrativo guia para las empresas que
les permite ajustar, encaminar y unificar los objetivos fundamentales de la organizacion
con sus acciones, incluyendo cada area de la compaiiia.

e La mayoria de los empresarios toman decisiones gerenciales de manera intuitiva sin
contar con un analisis serio y minucioso de la situacion actual de la empresa y del
entorno en el cual la organizacién debe moverse, debido a esto y sin las herramientas
e instrumentos adecuados no pueden medir el impacto positivo o0 negativo de la gestiéon
que se esta llevando a cabo.

e El presente trabajo de investigacion realizado para la empresa FUMYRIEGOS
AGRICOLA S.A.S. les permitié conocer mejor el modelo de negocio en el desarrollo
de cada uno de los objetivos planteados.

e Se identifico la situacion actual de FUMYRIEGOS AGRICOLA S.A.S. mediante
herramientas de diagndstico interno y externo tales como: Matrices EFI, EFE,
DOFA, MPC, en la cual se evalu6 la situacion interna y externa de la empresa,
estableciendo estrategias para el mejoramiento continuo.

e La empresa FUMYRIEGOS es internamente fuerte para afrontar los cambios
del entorno y convertir las debilidades y amenazas en fortalezas y oportunidades.

e El sector tiene bajas barreras de ingreso de nuevos competidores, por lo que la
empresa debe aplicar cada una de las estrategias establecidas de la matriz DOFA.

e Se identificé la percepcion del mercado objetivo, respecto al producto o servicio
que requieren por medio de una encuesta de investigacion de mercado con
preguntas que abordaran las 4 p del mercado (Producto, Precio, Plaza, Promocién)
y con los resultados obtenidos se lograron desarrollar las estrategias para alcanzar
el tercer objetivo del trabajo de investigacion.

e Para la encuesta se obtuvo una muestra de 268 personas, pero por motivos
académicos y de tiempo se realiz6 con una muestra de 116 de personas, quienes
respondieron de manera oportuna las 31 preguntas del cuestionario.

e Las encuestas realizadas en internet por medio del programa Google Drive
tuvieron gran aceptacion por parte de los encuestados.

e Los resultados de la encuesta le permitieron al Gerente de la empresa
FUMYRIEGOS, replantear los procesos internos para mejorar la calidad del servicio
al cliente.
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e Se establecieron las estrategias de precio, distribucién, punto de venta,
publicidad y comunicaciones que se deben implementar para responder a las
necesidades de los clientes.

e Los precios establecidos a los productos y servicios de la organizacion son
acordes y flexibles a las necesidades de los clientes.

e La empresa tiene una ubicacion estratégica en el sector que es de facil acceso
para los clientes.

e Los canales de distribucion de los productos y servicios cumplen con los
requeridos por los clientes actuales y potenciales, de acuerdo a los resultados
obtenidos en la encuesta.

e Laempresa FUMYRIEGOS no cuenta con medios de comunicacion atractivos
para ofrecer los productos y servicios.

e Una vez desarrollados los objetivos del trabajo de investigacion se disefd el
Plan de Marketing para la empresa FUMYRIEGOS AGRICOLA SAS, acorde a la
capacidad interna de la organizacién y enfocada en cumplir las necesidades de los
clientes.

e Se socializé el Plan de Marketing con el empresario, determinando dos
estrategias MEJORAMIENTO SERVICIO AL CLIENTE y MEJORAMIENTO
IMAGEN CORPORATIVA que se pondran en marcha a partir del afio 2019.

e El empresario y el grupo de colaboradores tuvieron total disposicion y
participaron de manera conjunta para la elaboracién del Plan de Marketing.

e El empresario tiene visién de expandir su mercado y esta dispuesto a realizar
las inversiones para desarrollar el Plan de Mercadeo.

e Todas las empresas sin importar el tamafo, pueden desarrollar un Plan de
Mercadeo que logre posicionar sus productos y servicios en el mercado actual o en
nuevos mercados.
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14. RECOMENDACIONES

v' Fortalecer los procesos internos de la empresa con el fin de cumplir cabalmente
con el Plan de Marketing.

v' Socializar el Plan de Marketing con los colaboradores actuales y futuros.

v' Establecer politicas internas que coadyuven al cumplimiento de las estrategias
del Plan de Marketing.

v El empresario puede retroalimentarse a través de capacitaciones, macro-ruedas,
y seminarios realizadas por entidades publicas o privadas en busca de fortalecer los
procesos de la organizacion.

v Realizar un andlisis costo/beneficio del portafolio de productos y servicios para
brindar a los clientes incentivos al momento de la compra.

v' Evaluar las estrategias aportadas por la matriz DOFA, con el fin de mejorar los
procesos internos y externos de la empresa.

v' Los medios de comunicacion que utiliza la empresa para relacionarse con los
clientes deben estar a la vanguardia con la tecnologia actual.

v' Aprovechamiento de TLC para la importacibn de maquinaria agricola de
tecnologia avanzada.

v Realizar investigaciones de mercado en otros municipios estratégicos de la
Region.

v' Disefiar e implementar protocolos y formatos de perfil de cargos, listas de chequeo
de productos, evaluacion proveedores, evaluacion de desempefio colaboradores,
compra de insumos, cronogramas de actividades, planes de trabajo,

v Realizar reuniones de retroalimentaciéon con los colaboradores, donde se evallen
los pormenores del servicio identificando los aspectos positivos y aspectos por mejorar
de cada proceso.

v Unificar las bases de datos de cada uno de lo colaboradores con el fin de que sea
mas facil la busqueda de los clientes y facilitar los procesos de la organizacion.
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ANEXOS

Anexo 1. Entrevista empresas competidoras del sector

TECNORIEGOS

1. ¢Cuénto tiempo lleva la empresa en el mercado?

R/ 11 Afos

2. ,Coémo esta creada el area comercial en su empresa?

R/ Cuentan con vendedores demostrador e ingenieros que salen a campo a visitar
a los clientes.

3. ¢Quétipo de asesoriales brindan alos clientes y de qué maneralarealizan?
R/ Primero se percatan de la necesidad, luego se realiza la visita, se hace un plano
de donde sale la cotizacion para el cliente la cual se entrega en aproximadamente
dos a tres dias, lo asesoran teniendo en cuenta su necesidad, se realiza una
negociacion y se procede a la instalacion.

4. ;Cudales son los medios utilizados por la empresa para establecer
comunicacion con los clientes?

R/ Mediante llamadas ofreciendo descuentos o promociones, también por medio de
WhatsApp y Facebook.

5. ¢La empresa dispone de catdlogo de productos para presentarle a los
clientes?

R/ No cuentan con un catalogo con especificaciones detalladas sobre los productos
y servicios que ofrecen.

6. ¢Ofrecen el servicio postventa? ¢Cémo lo realizan?

R/

7. ¢Por qué medios realizan la publicidad de la empresa?

R/ Se pauta en television, en radio, mediante volantes, tarjetas de la empresa.
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8. ¢Los productos que ofertan son nacionales o importados?

R/ Ambos

9. ¢Los productos que ustedes ofertan, en su mayoria, son de alto costo?

R/ Asequible

10. ¢Ofrecen alos clientes el servicio a domicilio? ¢Cual es el proceso?

11. ¢Laempresa posee un sistemade control de inventarios?

R/ Se realiza inventario cada dos meses.

12. ¢Tienen adoptado el sistema de crédito para los clientes?

R/ Si, se piden cierta documentacion, se realiza un estudio de crédito y la gerencia
decide si otorgarle el crédito o no.

13. ¢Laempresacuentacon sedes 0 puntos de venta en otros sectores? ¢En
gué municipios se encuentran?

R/ Contaban con una sede en Pereira, pero fue cerrada.

14. ¢Conoce a sus competidores? ¢Realizan algun tipo de estudio a sus
competidores?

R/ Realizan constantemente un sondeo de precios, y por medio de los clientes
conocen los precios de la competencia.

15. ¢Qué considera usted que deberia hacer para potenciar mas su negocio
en el sector?

R/ Mejorar precios mediante la importacion.
CASA DEL AGRICULTOR

1. ¢Cuanto tiempo lleva la empresa en el mercado?

R/ 17 afios

2. ,Como esta creada el area comercial en su empresa?

R/ Gerente comercial, vendedores de mostrador, vendedores externos e ingeniero
agrénomo.

3. ,Quétipo de asesoriales brindan alos clientes y de qué manera larealizan?
R/ Se les ofrece asesoria personalizada por medio del ingeniero agronomo, por los

vendedores externos o en los puntos de venta.
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4. ;Cuéles son los medios utilizados por la empresa para establecer
comunicacion con los clientes?

R/ Los medios son via telefonica, WhatsApp o cuando los clientes se dirigen a la
empresa.

5. ¢La empresa dispone de catdlogo de productos para presentarle a los
clientes?

R/ No cuenta con catalogo

6. ¢Ofrecen el servicio postventa? ¢Cémo lo realizan?

R/ Postventa si hay. Algunos clientes se manejan con acuerdos especiales y se
realiza la negociacién de productos y se entrega de acuerdo como lo vaya
requiriendo, pero la gran mayoria de las ventas se realizan en el momento de la
visita y recomendacion de los vendedores o el agronomo.

7. ¢Por gué medios realizan la publicidad de la empresa?

R/ Por medio de volantes, charlas y capacitaciones a los clientes.

8. ¢Los productos que ofertan son nacionales o importados?

R/ Ambos.

9. ¢Los productos que ustedes ofertan, en su mayoria, son de alto costo?

R/ Los precios varian de acuerdo a los de las casas comerciales.

10. ¢Ofrecen alos clientes el servicio a domicilio? ¢Cual es el proceso?

R/ Si, se llevan los productos hasta donde el cliente lo solicite.

11. ¢Laempresaposee un sistema de control de inventarios?

R/ Mediante CG1 y periddicamente se realiza inventarios fisicos.

12. ¢Tienen adoptado el sistema de crédito para los clientes?

R/ Si hay sistema de crédito, se llena un pagaré, una carta de instrucciones, se
solicita unos documentos y se pasa para estudio del cupo solicitado.

13. ¢Laempresacuentacon sedes o puntos de venta en otros sectores? ¢En
gué municipios se encuentran?

R/ Cuenta con sede en La Victoria y en Toro.

14. ¢Conoce a sus competidores? ¢Realizan algun tipo de estudio a sus

competidores?
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R/ Se conocen los competidores, pero no se hace ningun tipo de estudio.

15. ¢Qué considera usted que deberia hacer para potenciar mas su negocio
en el sector?

R/ Para potencializar mas el negocio se debe capacitar y mantener motivados a los
empleados de la empresa, para que siempre haya un buen ambiente laboral y asi
cada uno realice su trabajo con disposicion, también se trabaja en los aspectos
negativos para mejorarlos y hacer los correctivos necesarios, tener siempre en

cuenta los cambios que se dan en el entorno con nuestros competidores.

AGRICOLA AUTOMOTRIZ

1. ¢Cuanto tiempo lleva la empresa en el mercado?

R/ Aproximadamente 6 anos.

2. ,Coémo esta creada el area comercial en su empresa?

R/ Se compone por dos vendedores de mostrador.

3. ¢(La empresatiene adoptada una imagen corporativa?

R/ Unicamente logo, no tienen mision, vision.

4. ¢ Quétipo de asesoriales brindan alos clientes y de qué maneralarealizan?
R/ El cliente se acerca y solicita los productos que necesita, es poco frecuente que
hagan uso de algun tipo de asesoria en la empresa porque cuentan con un
agrénomo que previamente cumple la funcion.

5. ¢Cuédles son los medios utilizados por la empresa para establecer
comunicacion con los clientes?

R/ Mediante llamadas.

6. ¢La empresa dispone de catdlogo de productos para presentarle a los
clientes?

R/ No cuentan con catalogo.

7. ¢ Ofrecen el servicio postventa? ¢Como lo realizan?

R/ No lo hacen. Proximamente lo haran

8. ¢Por qué medios realizan la publicidad de la empresa?

R/ No realizan.
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9. ¢Los productos que ofertan son nacionales o importados?

R/ Ambos

10. ¢Los productos que ustedes ofertan, en su mayoria, son de alto costo?
R/ Es relativo

11. ¢Ofrecen alos clientes el servicio a domicilio? ¢Cual es el proceso?

R/ Unicamente con clientes de confianza.

12. ¢Laempresa posee un sistema de control de inventarios?

R/ Se realiza un inventario anualmente.

13. ¢Tienen adoptado el sistema de crédito para los clientes?

R/

14. ¢Laempresacuentacon sedes 0 puntos de venta en otros sectores? ¢En
gué municipios se encuentran?

R/ No

15. ¢Conoce a sus competidores? ¢ Realizan algun tipo de estudio a sus
competidores?

R/ Los conoce, pero no hace ningun tipo de estudio.

16. ¢Qué considera usted que deberia hacer para potenciar mas su negocio
en el sector?

R/ Mayor publicidad, conocer mejor a los competidores, hacer seguimiento a los

clientes.
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Anexo 2. Encuesta inicial

fimvaiec's

EHCUERTA
FATIZFACCIOM DEL CLIENTE

Afradsiomog S0 valnosa colaborackn ¢ obiefvidad en & digencamdento de 18 sigulens
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suminisimda por usled

Instrucoores: Lea delenidamants cada un@ &= S pregunias yoalia @ oDon U opoiones

[segln sea el oaso] de su preterancia.

1. pCémo califica usted laubcackn de kb empresa FUMYRIEGDE enel Municpio de La Unidn
Wale?
a) Exoelende [] BiBuena []  ciMala []

2. Dwd porialolo de prodecics § serdcios & la empresa FURMYRIEGDS | Cudl o oudies

adquierne con mayor frecuencia?
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3. pConskdera gue los procios de bos producios oo ides por FUMYRIEGDOS son:
a) Elevados [] b) Equiaiivas [] <) Bajoes [

4, ;Como califica la caldad de kos peoducios o servicios ofrecidos por f@ emonesa
FUMYRIEGDET
a) Expelente[ ] b)Buena [] o) Mala []

5. pOud afrbuios consdera mads importantes o momento de realzar una compra o adquinin
un serdkcio on la empresa FURYRIEGOET [poede sedsnclanar varlas opcfones)

a) fsesora bhonica (Wsia de campol

b} Predo

Cpifw 14 5 12— 32 Telifzen: [57) (3] 230 23 12
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fimvyaes's

o} Fespaido de Bs mantas que comancl aliza

d) Varedad on el sormafodo de producios ¥ seniios
&) Sistema de crédio
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6. En geneml LS4 calilica of porialole ofrecdo por la empresa FIMYRIEGDET
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b} Sadislarhoria

o} Biserd

d) Fegular

o) Ml

T. jCémo calfica la publodad empleada por @ emoresa FURMYRIEGDE?

a) Excefente [ biBuena ] cofMala [

B. jlLa empresa FURYRIEGOS ke ha glorgado akgdn 1ipo de promaciéin por QU compras?
g [ He [

M Eni ek (as)

0. jCémo calfca el cumplmignlo on fa eniraga de oo producios yo Senvcios de la emoesa
FUKMYRIEGDOS?
a) Ewcelenie [ b} Buene ] o} Male ]

10. Jotmo calfica o serioo de asistienda eomica por parte de la empresa
FURIYRIEGOST
a) Excefente [ ] biBuena [] o) Malo []

11. Lotmo calfica usted el llenpo de espera de atencidn por parie del colabomador di
la Emnpresa?

a) Excefente [ ] by Buena [ o] Malo []
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Anexo 3. Redisefio de cuestionario

23/8/2018 ENCUESTA DE INVESTIGACION DE MERCADO

ENCUESTA DE INVESTIGACION DE MERCADO

Agradecemos su valiosa colaboracién con el diligenciamiento de la siguiente encuesta sobre las
necesidades de las empresas agricolas que utilizan sistemas de riego para sus cultivos.

Instrucciones: Lea detenidamente cada una de las preguntas y elija la opcién u opciones (segin sea el
caso) de su preferencia.

*Obligatorio

AUTORIZACION PARA EL TRATAMIENTO DE DATOS
PERSONALES

Autorizo el tratamiento de mis datos personales y notificacion por medio telefénico o correo electrénico
estrictamente para temas referentes a informacion de interés empresarial suministrados en la presente
encuesta conforme a la Ley 1581 de 2012 y al Decreto 1377 de 2013.

1. ESTADO CIVIL *
Marca solo un évalo.
Soltero/a
Casado/a
Viudo/a

Divorciado/a

2. TELEFONO DE CONTACTO *

3. EDAD *
Marca solo unévalo.

18 a 26 afios
27 a 35arios
36 a 44 afios
45 a 54 afios

55 0 mas

4. NUMERO DE HIJOS*
Marca solo un évalo.

1-2
3-4
50 mas

No tiene hijos

https://docs.google.com/forms/d/18SMariKqZNv57nU6YiAYr2ArhG2q6AXFxdVPOOFgK xc/edit
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1. GENERO *
Marca solo un évalo.

Femenino
Masculino

Otro

2. NIVEL DE ESTUDIOS *

Especifique a continuacion cual es su formacién académica
Marca solo un évalo.

Sin estudios
Primaria
Secundaria
Técnico
Tecnblogo

Profesional

3. NIVEL DE GASTOS MENSUALES PERSONALES *

Tener en cuenta que el salario minimo en Colombia del afio 2018 se encuentra en $781.242
Marca solo un 6valo.

Hasta 1 salario minimo ($781.242)

Méas de 1 hasta 2 salarios minimos ($781.242 - $1.562.484)
Mas de 2 hasta 3 salarios minimos ($1.562.484 - $2.343.726)
Mas de 3 hasta 4 salarios minimos ($2.343.726 - $3.124.968)

Méas de 5 salarios minimos ($3.906.210 omas)

4. NIVEL DE GASTOS MENSUALES EN CULTIVOS *

Tener en cuenta que el salario minimo en Colombia del afio 2018 se encuentra en $781.242
Marca solo un 6valo.

Hasta 1 salario minimo ($781.242)

Més de 1 hasta 2 salarios minimos ($781.242 - $1.562.484)
Méas de 2 hasta 3 salarios minimos ($1.562.484 - $2.343.726)
Mas de 3 hasta 4 salarios minimos ($2.343.726 - $3.124.968)

Mas de 5 salarios minimos ($3.906.210 o mas)
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1. MUNICIPIO DONDE RESIDE *
Marca solo un évalo.

La Unién
Toro

La Victoria
Roldanillo
Bolivar
Zarzal

Otro:

2. LA UBICACION DE SU VIVIENDA ES: *

Zona urbana es donde se habita en el area de la misma ciudad y la zona rural se componen de
campos en los cuales se desarrolla la agricultura y se cria ganado.
Marca solo un évalo.

Urbana

Rural

3. LA VIVIENDA DONDE HABITA ES: *
Marca solo un évalo.

Propia

Arrendada

4. EL PREDIO DONDE TIENE EL CULTIVO ES: *
Marca solo un évalo.

Propio

Arrendado

ENCUESTA INVESTIGACION DE MERCADO

5. ¢Parausted, por qué es importante el riego en los cultivos?*
Selecciona todos los que correspondan.

Evitar la sequia de la tierra

Nutre el suelo

Se obtienen mejores cosechas

Mayor rendimiento de la produccién

Se ahorra el consumo de agua
Maximizan los ingresos de la produccién

Minimiza los costos de mano de obra

Otro:
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1. ¢/Quétipo de sistema de riego utiliza para sus cultivos? *
Selecciona todos los que correspondan.

Sistema de riego por Goteo

Riego por aspersion

Micro aspersion

Sistema de riego por Nebulizaciéon
Sistema de riego por Caudal reducido
Sistema de riego por Ventanas
Sistema de riego por Pivotes

Ninguno

2. ¢Quétan significativo es el impacto que generamodernizar los sistemas de riego parala
optimizacién del agua que se emplea en los cultivos? *

Marca solo un 6valo.
Muy significativo
Significativo
Pocosignificativo

Indiferente

3. Por favor explique en el siguiente espacio la respuestaanterior.

4. ¢Usted o sus colaboradores recibieron capacitacién al momento derealizar lainstalacion del
sistema deriego? *

Marca solo un 6valo.
Si
No

No recuerda

5. Sienlapreguntaanterior usted respondiod Sl, ¢qué entidad (es) realizo la capacitacion?
Selecciona todos los que correspondan.

Empresas particulares

Proveedores

Empresas publicas

Empresa donde se adquiri6 el Sistema de Riego

Otro: -143 -



1. Quétipo deproductos adquiere con mayor frecuencia para el mantenimiento del sistemade
riego para sus cultivos? *

Seleccionatodos los que correspondan.

Cintas de riego

Tuberias y accesorios PVC
Manguera polietileno
Filtrado

Otro:

2. ¢Cbémo calificausted lacalidad de los productos o servicios utilizados para el sistemade
riego que utiliza para sus cultivos? *

Marca solo un 6valo por fila.

Muy mala Mala Regular Buena Excelente

Cintas de riego

Tuberias y accesorios PVC
Manguera polietileno
Filtrado

3. ¢Quétanimportante es parausted el cumplimiento en laentrega de los productos y/o
servicios paralos sistemas deriego? *

Marca solo un 6valo.

Poco importante
Importante
Muy importante

Indiferente

4. ¢Con quéfrecuencia, lo visitan las empresas para ofrecerle productos y servicios parasu
sistema de riego? *

Marca solo un évalo.

Semanal
Mensual
Trimestral
Semestral
Anual

Nunca
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1. ¢Quéatributos considera mas importantes al momento de realizar unacomprao adquirir un
servicio? *
Marca solo un 6valo por fila.

Muy importante Importante Poco importante Indiferente

Asesoria técnica (visita de campo)
Precio

Respaldo de las marcas que
comercializa

Variedad en el portafolio de
productos y servicios

Sistema de crédito

Atencion alcliente

000 000
000 000
801010100
000 000

2. ¢Cbémo calificausted los precios de los productos utilizados para el mantenimiento del
sistemaderiego? *
Marca solo un évalo por fila.

Muy Altos Altos Razonables Bajos Muy Bajos

Cintas de riego

Tuberias y accesorios PVC
Manguera polietileno
Filtrado

9000
9000
9000
9000
9000

3. ¢Quétipo de estimulo le gustaria que laempresale brindara al momento de realizar sus
compras para su sistema de riego? *

Selecciona todos los que correspondan.

Rifas

Obsequios

Descuentos

Muestras de productos

Asesoria técnica

HNIEE

Ninguna de las anteriores

4. ¢Por qué medios le gustariaque le ofrecieran los productos y servicios parasu sistemade
riego? *
Selecciona todos los que correspondan.

Volantes

Correo electronico

Via telefénica

Vallas publicitarias

Whatsapp

Facebook

Radio

HEEEE .

Otro:



1. ¢;Como realizalacomprade los productos o servicios para su sistema deriego? *
Selecciona todos los que correspondan.

Directamente en la empresa

Via telefénica

Correo electrénico

Solicita la visita de un asesor de servicios

Sitio WEB de la empresa

2. ¢Cuales el sistemade pago que las empresas le brindan al realizar las compras de productos
y servicios para su sistemade riego? *

Selecciona todos los que correspondan.
Crédito
Contado
Credi-contado
Cheque

Otro:

3. Cuando se hablade SISTEMA DE RIEGO, ¢ Cual es laempresaen laque primero piensa? *
Marca solo un évalo.

Tecnoriegos
Fumyriegos

Casa del Agricultor
Riegos y Motores

Agricola Automotriz

Otro:

4. Seleccione las empresas alas cuales usted ha adquirido algun producto o servicio parasu
sistema deriego. *

Selecciona todos los que correspondan.

Tecnoriegos
Fumyriegos

Casa del Agricultor
Riegos y Motores

Agricola Automotriz

Otro:
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1. Seleccionelaempresaalacual usted compracon mayor frecuenciatodo lo relacionado con
sistemas de riego *

Marca solo un 6valo.
Tecnoriegos
Fumyriegos
Casa del Agricultor
Riegos y Motores

Agricola Automotriz

Otro:

2. ¢Considerausted que las empresas que ofrecen sistemas deriego se encuentran en una
ubicacion de facil acceso? *

Marca solo un évalo.
Si
No

Le es indiferente

Con la tecnologia de

E Google Forms
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Anexo 4. Pantallazos envio encuesta por redes sociales WhatsApp y Facebook

oll Movistar = 11:16 a. m. @ 9@ 28%[E )4

£ a Zulay e &

El sabado o domingo s

Listo gracias

9:55a.m. w

Si no alcanzo a llevarsela
9:55a.m.vw

ENCUESTA DE INVESTIGACION DE
MERCADO

Agradecemos su valiosa colaboracion con
el diligenciamiento de la siguiente
encuesta sobre las necesidades de las

empresas agricolas que utilizan sistemas
de riego para sus cultivos. Instrucciones:
Lea detenidamente cada una de las
preguntas y elija la opcidn u opciones
(segun sea el caso) de su preferencia.

¥ docs.google.com

https://docs.google.com/forms/d/
e/
TFAIpQLSdkGJSyf558zbvHdemg
SzYJeCluKofAsov62Qdd4kobi( @
Iw/viewform?usp=sf_link
3 |
0

9:55 a. m.
-+ © 0
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oll Movistar ¥ 11:17 a. m. @ 9 28%[E )4
<1 Q Albeiro Lozano e

Diamante Usted qué utiliza riego
en su vivero, podria por fa
responderme esta encuesta lo
mas pronto posible?

2:55p.m.wW

© Eliminaste este mensaje.
2:55 p. m:

ENCUESTA DE INVESTIGACION DE
MERCADO

Agradecemos su valiosa colaboracion con
el diligenciamiento de la siguiente
encuesta sobre las necesidades de las
empresas agricolas que utilizan sistemas
de riego para sus cultivos. Instrucciones:
Lea detenidamente cada una de las
preguntas y elija la opcion u opciones
(segun sea el caso) de su preferencia.

docs.google.com

https://docs.google.com/forms/d/
e/
1FAIpQLSdkGJSyf5S8zbvHdep~
SzYJeCluKofAsov62Qddakobic (&)
Iw/viewform?usp=sf_link
2:56p.m.w IR

© J

i
1

-149 -



wll Movistar 11:19a. m. @ 9 29%[E )4

< &P D%

montoy414

Debo hacer 100 y si me
ayudaras con una seria lo mejor

g Hagale

25 de agosto de 2018, 5:48

Listo

https://docs.google.com/forms/
d/e/
TFAIpQLSdkGJSyf5S8zbvHdem
gSzYJeCluKofAsov62Qdd4kobi
g5-lw/viewform?usp=sf_link

ENCUESTA DE INVESTIGACION DE
MERCADO

Agradecemos su valiosa colaboracion
con el diligenciamiento de la siguiente
encuesta sobre las necesidades de las...

Muchas gracias

@ Escribe un mensaje... @ @
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